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ABSTRAKT 
Práce navrhuje podnikatelský plán pro další rozvoj existujícího podniku. Zkoumá 
příležitosti v již provozovaném oboru a snaží se navrhnout projekt, který by 
přispěl k větší ziskovosti, k rozšíření a stabilizaci současného tržního podílu a 
upevnil jméno společnosti. Vychází z předpokladů firmy, která má již v daném 
oboru zkušenosti a obhajuje dlouhodobě svoje postavení na trhu. Posláním této 
práce je tedy na základě analýzy navrhnout takový záměr, ve kterém bude 
navázáno a využito dosavadních výsledků ke zlepšení konkurenceschopnosti a 
k dalšímu rozvoji společnosti. 
ABSTRACT 
This thesis suggests a business plan for further progress of an existing company. It 
is looking at opportunities in already operating branch. It is trying to suggest a 
project which would lead to better profitability, expanditure and stabilizing of 
current market share and also strengthen the company name. The thesis is based 
on preconditions of the company which is experienced in its branch and for a long 
time has been defending its position on the market. The aim of my thesis therefore 
is, on the base of an analysis, to propose such a project, where previous results 
and expreiences are going to be used, to make competitiveness and further 
progress of the company better. 
KLÍČOVÁ SLOVA 
Podnikání, podnikatelský záměr, plánování, projekt, investice. 
KEYWORDS 
Enterprise, business plan, planning, project, investment. 
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ÚVOD 
Vzhledem k rychlým změnám technologie a globalizace trhů je nutné neustále 
inovovat a odlišovat se svými výrobky nebo rozšiřujícími se službami od 
konkurence. Ať už je to stavba, vývoj nebo zavedení nového produktu, stejně jako 
zavedení strategie na snížení nákladů. Pro všechny projekty je společné, že 
k určitému datu bude dosaženo jasného a definovatelného výsledku nebo výstupu.  
Protože rozšiřování a expandování na trh je prostředkem 
konkurenceschopnosti a zdroj ziskovosti i přežití firmy na trhu, zaměřuje se tato 
práce právě na podnikatelský záměr neboli projekt, jehož cílem je rozšíření již 
existující firmy. 
V první části této práce jsou popsány teoretické předpoklady pro sestrojení 
podnikatelského záměru, který bude sloužit dále jako podklad pro správnou 
realizaci investice. V další části je pak analýza firmy z různých pohledů. 
Dle zjištěných skutečností a analýzy je sestaven ve třetí části podnikatelský 
záměr na rozšíření sortimentu a prodejních ploch v oblasti železářského zboží. A 
to jednak z důvodu stability prodeje daného sortimentu a jednak z důvodu 
zkušeností, lidských i prostorových zdrojů a možností. Tento podnikatelský 
záměr, který je popsán ve třetí části této práce, slouží jako podklad jednak pro 
investora a jednak jako podklad pro získání bankovního úvěru k financování 
investice. 
Hlavním cílem této práce je navrhnout takový podnikatelský záměr, který 
přispěje k rozšíření stávajících trhů a umožní využití strategické geografické 
pozice pomocí sortimentu zboží, jehož prodej se dlouhodobě ukazuje jako stabilní 
a ziskový. Cílem tohoto projektu je přispět k celkové vyšší ziskovosti společnosti. 
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1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
Každá společnost, aby přežila ve světě neustálé změny, se musí inovovat, rozvíjet 
a neustále rozšiřovat svoji činnost i rozsah svých služeb. Tato práce vychází právě 
z této skutečnosti a  zaměřuje se na problematiku rozšíření kapacit prodejních 
prostor a rozšíření sortimentu prodávaného zboží. 
Hlavním a základním cílem této práce je na základě analýzy společnosti a dle 
jejích výsledků navrhnout společnosti takový projekt, který přispěje k rozšíření 
zákazníků, zvýšení obratu a tím i k vyšší ziskovosti a stabilitě na současném trhu 
v oboru. 
Dalším dílčím cílem je sestavit vhodný podnikatelský záměr, který bude 
sloužit jako podklad pro investora, což je v tomto případě majitel společnost 
EIKA ZNOJMO, a.s. a jednak na základě tohoto zpracování a popisu situace bude 
tento plán použit pro orientaci při řízení projektu. V neposlední řadě bude 
vypracovaný záměr sloužit potenciálnímu investorovi k zajištění financování 
daného projektu pomocí bankovního investičního úvěru. 
Část práce se zabývá analýzou obchodní činnosti společnosti EIKA 
ZNOJMO, a.s. Je to základní a stěžejní aktivita této firmy a za tímto účelem byla 
založena. Cílem je popsat stávající postavení společnosti na trhu, shrnout její silné 
a slabé stránky a popsat činnosti a procesy, které probíhají uvnitř firmy. 
Na základě zjištěných skutečností dále situaci vyhodnotit a pokusit se 
navrhnout případnou možnost, jak některé oblasti zefektivnit a přispět 
k rychlejšímu dosažení závazků a cílů, kterých se daná společnost zavázala 
v určitém časovém období dosáhnout. Tato práce by měla přispět do strategického 
plánu této společnosti a podpořit rozvoj jejích obchodních aktivit a její ziskovosti. 
Předmětem této práce je popsat a navrhnout investici ve formě skladové a 
prodejní haly ve Znojmě, ve které bude prodáván železářský sortiment rozšířený o 
další druhy zboží a o možnosti poradenské činnosti. Tato hala by měla být 
vystavěna do konce roku 2010. 
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Navrhovaná strategie by měla přispět k vyšším tržbám a k upevnění postavení na 
trhu. Cílem je zvýšení ročního obratu prodeje železářského zboží a potažmo je 
možné očekávat i zvýšení prodeje hutních výrobků a rozšíření odběratelů o nové 
zákazníky, neboť prodávané zboží je možné označit jako komplement vůči hutním 
komoditám a v neposlední řadě nový a rozšířený sortiment přiláká potencionální 
zákazníky i ostatního prodávaného zboží v areálu společnosti. V konečném 
důsledku by se všechny tyto předpoklady měly projevit v meziroční narůstající 
ziskovosti celé společnosti. 
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2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
V této kapitole jsou představena základní pravidla, která je vhodné dodržovat při 
sestavování podnikatelského plánu. Jedná se především o obsahové vymezení a 
náležitosti, které by měl úspěšný podnikatelský záměr obsahovat. 
2.1 Plánování, podnikatelské plány 
Plánování zahrnuje výběr úkolů, cílů a činností potřebných pro jejich dosažení. 
Plán jako takový pak poskytuje racionální výběr mezi možnostmi budoucího 
průběhu činností. Plánování lze také charakterizovat tím, že přispívá k dosažení 
záměrů a cílů, je prioritní mezi manažerskými úlohami, vztahuje se na veškeré 
aktivity a umožňuje efektivní provádění činností. 
Efektivnost plánování je obecně dána stupněm dosažení vytyčených záměrů či 
cílů. Důležité je také to, do jaké míry přispěl k dosažení záměrů a cílů vzhledem 
k nákladům vynaloženým na jeho sestavení a realizaci. 
Strategii je možné definovat jako určení dlouhodobých základních cílů a 
stanovení nezbytných činností a zdrojů pro dosažení těchto cílů. Účelem strategie 
se tak stává určit a prostřednictvím hlavních cílů a taktiky vyjádřit předvídanou 
podobu firmy. Strategie vytvářejí rámec pro uvažování a činnost. Problémem 
strategií je stále více časový horizont, respektive problém nalézt dostatečně 
stabilní prvky, na kterých strategii lze založit.1  
 
Hlavní cíl plánování  
Plány snižují dopady jednotlivých změn a především redukují určitou nejistotu, 
minimalizují plýtvání a zároveň poskytují nástroj pro kontrolu.  
                                                 
1
 NĚMEČEK, P., ZICH R. Podnikový management I. 2007. s. 27-29. 
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Při plánování jsou nejdůležitější otázky typu: 
• čeho dosáhnout 
• jak toho dosáhnout a jakými prostředky 
Z hlediska času se rozdělují plány na: 
• dlouhodobé (10 až 15 let) 
• střednědobé (5 let) 
• krátkodobé 
Ty se dále dělí na: 
• strategické – plánování v obecné rovině, je zde vysoké riziko chybovosti 
• operativní – krátkodobé plánování výroby a distribuce 
• taktické – většinou roční plány se zaměřením na konkrétní jednotky uvnitř 
organizace 
Překážky v plánování 
V průběhu realizace plánů se mohou vyskytnout mnohé překážky, které nakonec 
mohou zabránit jejich plnění, jsou to především: 
• osobní zájmy 
• odpor ke změně 
• náklady 
• čas 
• proměnlivé prostředí2 
                                                 
2
 Podnikatel.cz [online]. 2009 [cit. 2010-04-15]. Management. Dostupné z WWW: 
 <http://www.podnikatel.cz/provoz/management/planovani> 
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Podnikatelské plány se týkají tří základních otázek: 
• Porozumění, kde jsme. Tento aspekt se týká důkladné analýzy situace, ve 
které se podnik nalézá. Jedná se o analýzu jak externího prostředí, tak i 
interního prostředí. 
• Rozhodnutí, kam chceme jít. Obecně se tato otázka týká oblasti, kam se 
má podnik dostat, ale i situace spojené s obranou podniku jako takovou a 
s obrannou strategií, neboli požadavkem udržet se na trhu. 
• Plánování, jak se tam dostaneme. Zde se jedná o specifikaci 
jednotlivých druhů zdrojů či metod nutných pro to, abychom dosáhli 
vytyčených podnikových cílů a strategií.3 
2.2 Výběr možné strategie 
Jedno z možných členění obchodních strategií, z nichž lze na základě posouzení 
analytických výsledků (shrnutých například ve SWOT tabulce) vybírat možný 
strategický přístup pro realizaci záměru nebo jeho částí. Skutečná, finální 
obchodní strategie pak může být a také většinou bývá mixem více jak jednoho 
strategických přístupů. 
 
Integrační strategie 
• zpětná integrace – rozšíření svého podnikání o podnikání svých 
současných dodavatelů 
• dopředná integrace – rozšíření svého podnikání o podnikání svých 
současných distributorů nebo zákazníků 
• horizontální integrace – rozšíření svého podnikání o podniky svých 
současných konkurentů 
                                                 
3
  KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 7-9. 
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Tržně intenzivní strategie 
• průnik  trhu – zvýšení tržního podílu na stávajícím  (existujícím) trhu 
• vývoj produktu – podstatná inovace stávajícího produktu nebo uvedení 
zcela nového produktu na trh 
• vývoj trhu – vstup nebo přesun na nový trh 
 
Diversifikační strategie 
• koncentrická diverzifikace – uvedení nového produktu příbuzného ve 
vztahu ke stávajícímu produktu 
• konglomerátní diverzifikace – uvedení nových produktů zcela 
nesouvisejících se stávajícími produkty 
• horizontální diverzifikace – uvedení nových nepříbuzných produktů, avšak 
pouze pro stávající zákazníky 
 
Obranné strategie  
• fúze, spojení, aliance – spojení zdrojů a sil podniku s jinou společností 
• redukce nákladů – prodej aktiv podniku a významná redukce nákladů 
• prodej – prodej celého konkrétního byznysu (podnikání), strategické 
obchodní jednotky4  
2.3 Tvoření podnikatelského plánu 
Obecně se dá říci, že v podniku je možné plánovat vše. V prvé řadě se jedná o 
podnikatelské plány obecně. Podnikatelský plán umožňuje porovnat podnikatelské 
plány s realitou a pokud se liší, identifikovat, kde se liší, v jaké míře a proč. 
                                                 
4
 KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 112-116. 
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Podnikatelský plán pomáhá plánovat výdaje a tedy i v konečném důsledku získat 
lepší podmínky od dodavatelů či například leasingových společností. Pokud se 
podniku daří dobře, podnikatelský plán ukáže, kdy začne zvýšený prodej 
vyžadovat i vyšší provozní kapitál. Naopak pokud se podniku nedaří, 
podnikatelský plán upozorní, že je potřeba situaci neprodleně řešit, aby podnik 
dostál svým obchodním závazkům. 
Podnikatelský plán je tedy dokument, který slouží jak pro majitele firmy, 
jejich manažery (vedoucí pracovníky), tak i pro externí investory. Napomáhá 
například při stanovení životaschopnosti podniku, poskytuje majiteli vodítko pro 
jeho další plánovací činnost, slouží jako důležitý nástroj při získávání finančních 
zdrojů a ke kontrole podnikatelských aktivit.5 
Analyzování je neodmyslitelnou součástí téměř každého lidského konání a 
provádíme je prakticky na každém kroku. Samozřejmě i příprava podnikatelského 
plánu, resp. každého plánu, je podložena výstupy analýzy. 
Pro strukturovanější provádění analýzy je účelné a běžné odlišit analýzy 
vnitřních a vnějších podmínek a využít některých doporučovaných analytických 
nástrojů (SWOT, SLEPT, Porterův model konkurenčních sil). Tím lze kromě 
zajištění určité konzistence analýzy také snížit riziko opomenutí některého 
z významných faktorů s důsledkem pozdějšího znehodnocení vytvářeného plánu.  
2.3.1 Vnější analýza 
K vnější analýze jsou používány následující analytické nástroje. Níže uvedené 
metody patří mezi nejpoužívanější. 
SWOT 
Jde o obecný analytický rámec a postup, který identifikuje a posuzuje významnost 
faktorů z pohledu silných (Strenghts) a slabých (Weaknesses) stránek 
zkoumaného objektu, tedy v našem případě samotného podnikatelského záměru a 
                                                 
5
 KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 11-13. 
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budoucího podniku, a dále z pohledu příležitostí (Opportunities) a hrozeb 
(Threats), kterým je nebo bude zkoumaný podnik vystaven.  
Silné a slabé stránky jsou v podstatě interní faktory, nad kterými máme 
určitou kontrolu a které samy o sobě můžeme ovlivňovat. Hrozby a příležitosti 
jsou externími vlivy, které samy o sobě neovlivníme, pouze na ně můžeme 
v rovině přizpůsobení záměru reagovat. 
 
SLEPT 
Někdy též PEST analýza je nástrojem charakteru postupu či rámce sloužícího 
k identifikaci a zkoumání externích faktorů. 
Sociální oblast (trh práce, demografické ukazatele, vliv odborů, ale také míra 
vnímání korupce, „krajové zvyklosti“ aj.); 
Legislativní oblast (zákony, jejich použitelnost a interpretovatelnost i 
„neprávníky“, práce soudů včetně rejstříkových soudů aj.); 
Ekonomická oblast (makroekonomické hospodářské ukazatele a předpoklady, 
přímé a nepřímé daně, tržní trendy typu rozvoje automobilového průmyslu, 
restrikce vývozů a dovozů, státní podpora aj.); 
Politická oblast (stabilita poměrů resp. státních a municipálních institucí, politické 
trendy a postoje k podnikání aj.); 
Technologická oblast (technologické trendy – typický vývoj a důsledky vývoje 
internetu, podpůrné technologie a aplikace a jejich dostupnost aj.). 
 
Porterův model konkurenčních sil 
Jde o model pro zkoumání konkurentů našeho podniku, ať již potenciálních nebo 
reálně existujících. V zásadě jde o: 
• vnitřní konkurenci – tedy konkurence v tomtéž typu či oblasti podnikání, 
v níž naše firma podniká nebo hodlá podnikat 
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• novou konkurenci – subjekty, které na náš trh vstupují nebo hodlají 
vstoupit a konkurovat nám. Lze většinou pouze odhadovat podle 
charakteru trhu (atraktivnost, ziskovost, vývoj trhu, bariéry vstupu, 
obtížnost vstupu z hlediska zdrojů apod.) 
• zpětnou integraci – plyne z rizika zvýšení konkurence kvůli tomu, že náš 
existující odběratel se rozhodne zajišťovat si do budoucna námi doposud 
dodávané produkty či služby vlastními silami. 
• dopředná integrace – dodavatel se rozšířením svého podnikání posune do 
sféry podnikání svého původního odběratele 
• riziko konkurence substitutů – plyne z ohrožení našich produktů na trhu 
jinými, příbuznými produkty, které námi dosud nabízené produkty určitým 
způsobem nahrazují.6 
2.3.2 Vnitřní analýza 
K vnitřní analýze firmy bývají nejčastěji používány např. tyto dále uvedené 
metody. 
7S 
Model nabízí zkoumání firmy prostřednictvím sedmi základních vnitřních oblastí 
každé společnosti. Jde o strategii, systémy (vnitřní systémy procedury řízení 
firmy), strukturu (organizační struktura firmy), spolupracovníky (lidské zdroje), 
styl manažerské práce (kompetence a přístup managementu), schopnosti 
(pracovní a tvůrčí dispozice lidí, profesionální kompetence a kvalifikace), sdílené 
hodnoty (principy, ideje a hodnoty).  
 
4P marketingového mixu 
Je obecně velmi užitečná pomůcka při úvahách o produktech a službách podniku a 
                                                 
6
  KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 48-50. 
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jejich realizaci na trhu. Vymezuje oblasti typu: product (analýza produktů a 
služeb ve vztahu k jejich postavení na trhu, životním cyklům trhu i výrobku), 
price – cena (posouzení cen a cenové politiky ve vztahu k různými typům 
zákazníků i partnerů), promotion – podpora obchodu a prodeje (analýza možností 
a způsobů jak zajistit efektivní informovanost o produktech a službách způsobem, 
který vyvolá poptávku), place – distribuce neboli umístění výrobků (analýza 
způsobů, jak zajistit dodání produktů ke všem zákazníkům). 
 
BCG matice 
Je to nástroj k vyhodnocení portfolia produktů, jejich přínosů a možných 
budoucích „osudů“. Jsou vhodné k analýze již fungující firmy. 
 
Analýzu těchto oblastí je třeba doplnit o finanční analýzu firmy. 
2.3.3 Struktura podnikatelského plánu 
Obsah podnikatelského plánu je pro každý podnik individuální záležitostí, některé 
atributy by však měl obsahovat každý podnikatelský plán, ať již je vypracováván 
pro jakýkoliv podnik a jakoukoliv skupinu uživatelů.7 
Doba zpracování podnikatelského plánu je z velké míry závislá na znalostech 
i zkušenostech podnikatele, který jej zpracovává. V následujícím textu je uvedena 
obvyklá struktura a členění podnikatelského plánu i stručné pojednání o obsahu 
jeho jednotlivých částí. 
                                                 
7
 KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 36. 
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Titulní strana 
Podává stručný výklad obsahu podnikatelského plánu. Titulní strana uvádí jakousi 
základní koncepci, kterou hodlá podnikatel rozvíjet. Obvykle by zde měly být 
uvedeny údaje jako: 
• název a sídlo společnosti 
• jména podnikatelů a kontakty (telefon, e-mail),  
• popis podniku a povaha podnikání 
• způsob financování a jeho struktura. 
 
Exekutivní souhrn 
Tato kapitola se obvykle zpracovává až po sestavení celého podnikatelského 
plánu v rozsahu několika stránek. Jejím úkolem je v maximální možné míře 
podnítit zájem potenciálních investorů. Investoři se totiž na základě exekutivního 
souhrnu rozhodují, zda má význam pročíst podnikatelský plán jako celek a proto 
je nutné této kapitole věnovat mimořádnou pozornost. 
 
Analýza odvětví 
V této části je nutné zohlednit celou řadu faktorů. Patří sem zejména analýza 
konkurenčního prostředí, v jejímž rámci jsou uvedeni všichni významní 
konkurenti včetně jejich slabých a silných stránek i možností, jak by mohli 
negativně ovlivnit tržní úspěch nového podniku. Dále je nutné detailně analyzovat 
odvětví z hlediska vývojových trendů a historických výsledků, uvést by se měly i 
předpovědi vydávané odvětvím nebo vládními orgány. A v neposlední řadě je 
nutné analyzovat zákazníky. Na základě segmentace by měl být vytipován cílový 
trh pro podnik.8 
 
                                                 
8
  KORÁB, V., MIHALISKO, M., VAŠKOVIČOVÁ, J. Založení a řízení podniků. 2008.s. 
 56-57. 
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Popis podniku 
V této části podnikatelského plánu by měl být uveden podrobný popis nového 
podniku, aby byla potenciálnímu investorovi zprostředkována představa o jeho 
velikosti a záběru. Klíčovými prvky v této části podnikatelského plánu jsou: 
• výrobky nebo služby, 
• umístění a velikost podniku, 
• přehled personálu podniku (organizační schéma), 
• veškeré kancelářské zařízení a jiné technické vybavení, 
• průprava podnikatele – znalostní vybavení a předchozí praxe či reference. 
 
Výrobní (obchodní) plán 
Zde by měl být zachycen celý výrobní proces. Pokud bude nový podnik realizovat 
část výroby formou subdodávek, měli by zde být uvedeni i tito subdodavatelé 
včetně odůvodnění, proč byli vybráni. Rovněž je nutné uvést informace o 
nákladech a již uzavřených smlouvách. Pokud bude celou nebo i část výroby 
zajišťovat sám podnikatel, musí zde být uveden popis závodu, strojů a zařízení, 
které budou zapotřebí, dále potom používané materiály a jejich dodavatelé. Pokud 
nepůjde o výrobní podnik, bude se tato část nazývat „obchodní plán“ a měl by 
obsahovat informace o nákupu zboží a služeb, potřebné skladovací prostory atd. 
Pokud jde o oblast poskytování služeb, bude se tato část podnikatelského plánu 
týkat popisu procesu poskytování služeb, vazby na subdodávky a tím opět 
hodnocení vybraných subdodavatelů. 
Do této části je vhodné připojit seznam těch produktů, které podnik vyrábí či 
které má v plánu uvést na trh a ohodnocení jejich konkurenceschopnosti. 
V neposlední řadě se na tomto místě uvádějí různé certifikáty jakosti, kterými 
podnik disponuje. 
 23 
Marketingový plán 
Tato kapitola je důležitou součástí podnikatelského plánu, neboť objasňuje, jakým 
způsobem budou výrobky nebo služby distribuovány, oceňovány a propagovány. 
Jsou zde uvedeny rovněž odhady objemu produkce nebo služeb, ze kterých lze 
odvodit odhad rentability nového podniku. Marketingový plán bývá často 
potenciálními investory považován za nejdůležitější součást zajištění úspěchu 
nového podniku. 
 
Organizační plán 
V této části podnikatelského plánu je popsána forma vlastnictví nového podniku. 
V případě obchodní společnosti je nutné detailněji rozvést informace o 
managementu podniku a dále dle příslušné právní formy údaje o obchodních 
podílech. Jsou zde uvedení klíčoví vedoucí pracovníci podniku, jejich vzdělání a 
praktické zkušenosti. Je určena nadřízenost a podřízenost vedoucích. Vše 
znázorňuje organizační struktura podniku. 
 
Hodnocení rizik 
Zde je potřeba popsat největší rizika, která mohou vyplynout z reakce 
konkurence, ze slabých stránek marketingu, výroby či manažerského týmu nebo 
technologického vývoje. Tato rizika je žádoucí analyzovat a připravit alternativní 
strategie pro jejich eliminaci. Pro potenciálního investora je tento přístup zárukou, 
že podnikatel si je takových rizik vědom a je připraven jim v případě potřeby 
čelit. 
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Finanční plán 
Finanční plán tvoří důležitou součást podnikatelského plánu. Určuje potřebné 
objemy investic a ukazuje, nakolik je ekonomicky reálný podnikatelský plán jako 
celek. Finanční plán se zabývá třemi nejdůležitějšími oblastmi: 
• Předpoklad příslušných příjmů a výdajů s výhledem alespoň na tři roky. 
Jsou zde zahrnuty očekávané tržby a kalkulované náklady. 
• Vývoj hotovostních toků (cash-flow) v příštích třech letech. 
• Odhad rozvahy (bilance), který poskytuje informace o finanční situaci 
podniku k určitému datu. 
 
Přílohy (podpůrná dokumentace) 
Zde jsou obvykle uvedeny informativní materiály, které nelze začlenit do 
samotného textu podnikatelského plánu. Na jednotlivé přílohy by však měly být 
v textu odkazy. 
Příkladem takových informativních materiálů může být korespondence se 
zákazníky, dodavateli, dále potom informace z primárního výzkumu, výpisy 
z obchodního rejstříku, fotografie produktů, výsledky průzkumu trhu aj.9 
 
Obecný návod a kroky k sestavení dobrého a úspěšného plánu: 
1. Vyjasnění si očekávání – co vlastně plánujeme a proč, o jaký plán jde a 
k čemu bude. 
2. Vymezení si vlastního podnikání, tj. podnikatelských aktivit – v čem 
podnikáme, v čem případně chceme podnikat. 
                                                 
9
 KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 37-38. 
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3. Zhodnocení a vydefinování současného stavu podnikání, jeho úrovně 
fungování – základem je interní analýza podniku včetně 
finanční analýzy. 
4. Zhodnocení externích faktorů fungování podniku, vydefinování tržních 
podmínek, konkurence a reálné tržní pozice podniku – základem je 
externí analýza makro a mikro prostředí podniku. 
5. Definování strategických cílů, klíčových záměrů podniku v konkrétní a 
měřitelné podobě a případně struktuře dílčích cílů – ideálně SMART 
cílů. 
6. Navržení a definování proveditelné strategie či strategií pro realizaci a 
dosažení strategických (klíčových) cílů. 
7. Identifikace rizik (hrozeb), případně i možných příležitostí 
nezahrnutých v základní strategii a vytvoření alternativních 
strategických scénářů omezujících rizika a využívajících zmíněných 
příležitostí. 
8. Rozpracování a doladění základní strategie (ideálně i dalších 
strategických scénářů z bodu 7) do podoby konkrétních funkčních, 
resp. útvarových strategií a operačních plánů. 
9. Projekce finančních toků, nákladů a výnosů v kontextu navržené 
základní strategie a strategických scénářů. 
10. Finalizace plánu a jeho formy adekvátně účelu, schválení „klíčovými 
hráči“ a příprava na implementaci (projekt). 
11. Praktické využívání plánu, práce s plánem v průběhu jeho realizace 
(včetně jeho komunikování, sdílení, monitoringu vývoje reality, 
verifikací plánu, revizí a případných úprav plánu a scénářů aj.).10 
 
                                                 
10
 KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 96. 
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Struktura podnikatelského plánu v existujícím podniku 
Struktura podnikatelského plánu by vždy, tedy i v existující firmě, měla 
respektovat základní logickou formu a obsah. Odhlédne-li se od vnitřního, byť ne 
nutně sekvenčního myšlenkového členění plánu na analytickou, návrhovou a 
implementační část, půjde z pohledu obecné struktury vždy o více nebo méně 
průhlednou verzi charakteru Úvodní část, Business, Finance, Přílohy (často se 
z části Business vypíchne další samostatná kapitola Marketing, případně se plán 
přímo sestavuje do podrobnější „šablony“, která však z výše naznačené struktury 
obecně vychází). V existující firmě bude nutnou součástí profesionálního plánu 
popis stávajícího podniku případně jeho historie, ve stručné hodnotící a 
přehledové formě, s detailnějšími materiály vloženými do části Příloh. 
V konkrétní podobě plánu je pak nutné kromě začlenění základních dat o firmě 
zohlednit či zvýraznit obsahovou podstatu (klíčovou myšlenku) plánu, třeba 
v samostatné podkapitole. 
Bude-li osou záměru podstatné zvýšení objemu výrobních kapacit a výroby 
podniku, bude potřebné informačně i obsahově zvýraznit kapitolu Výrobního 
plánu opět v detailem odkazující na Přílohy. Klíčové myšlenky záměrů se 
promítnou také do ostatních kapitol plánu, například Marketingu, ale zcela jistě 
vždy do kapitoly Financí. 
 
Struktura a obsah podnikatelského plánu (vzorová šablona) 
Vlastní podnikatelský plán    Přílohy podnikatelského plánu 
- titulní strana plánu    - detailní finanční podklady 
- obsah plánu     - projektované tržby 
- kontaktní informace    - výkazy CF historické 
- definice pojmů a zkratek    - výkazy CF projektované 
- řízení dokumentu    - výsledovky historické 
- exekutivní souhrn    - výsledovky projektované 
- základní údaje o podniku   - rozvahy historické 
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- vize podniku     - rozvahy projektované 
- historie podniku    - analýza bodu obratu (BEP) 
- organizace podniku    - kapitálová struktura podniku 
- manažerský tým    - struktura nákladů 
- podniková infrastruktura   - podklady k analýze rizik 
- produkty a služby    - další detailní informace 
- trhy podniku     - historie podniku 
- konkurence podniku    - organizační struktura 
- obchodní strategie    - profesní curriculum vitae    
- útvarové (funkční) strategie   - produktové informace 
- produktové strategie    - patenty, certifikáty,… 
- operační plán    - další podklady 
- odhady tržeb 
- finanční plán 
- hodnocení rizik11 
                                                 
11
 KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007. s. 97-98. 
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3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
V této kapitole jsou popsány základní údaje o společnosti, pro kterou je realizován 
podnikatelský záměr. Pozornost je soustředěna zejména na oblast marketingu, 
zmapování konkurence, situaci v odvětví a dále na organizační a finanční situaci 
podniku. 
3.1 Charakteristika společnosti 
Název:   EIKA ZNOJMO, a.s. 
Právní forma:  akciová společnost 
Logo:    
Sídlo:    Oblekovice 6, 671 81 Znojmo 
IČO:    63490439 
DIČ:    CZ 63490439 
Zapsaná:  Krajský soud v Brně oddíl B, vložka 1814 
Den vzniku:  16. února 1996 
Základní kapitál: 25 080 tis. Kč ke dni 31.12.2009 
Orgány společnosti: představenstvo, dozorčí rada, valná hromada 
Statutární orgán – představenstvo: 
- Předseda představenstva: Ing. Vladimír Skoumal, r. č. 430515/427 
- Místopředseda představenstva: Mgr. Marek Skoumal, r. č. 680310/2130 
- Člen představenstva: Vladimír Jašek, r. č. 681018/0179 
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Dozorčí rada: 
- Předseda dozorčí rady: Šárka Skoumalová, r. č. 735605/4739 
- Člen dozorčí rady: Miloš Šimeček, r. č. 370611/422 
- Člen dozorčí rady: Vlastimil Ducký, r. č. 570505/0747 
Počet zaměstnanců:  35  
Vlastnická struktura: 
Ing. Vladimír Skoumal  58 % 
Mgr. Marek Skoumal   27 % 
Mgr. Jana Skoumalová  15 % 
 
Tato firma vznikla vydáním akcií bez veřejného upisování. Je to rodinná firma. 
Vydalo se celkem 60 ks akcií, z nichž 23 ks na částku 1 000 000,-- Kč; 20 ks na 
100 000,-- Kč; 7 ks na 10 000,-- Kč a 10 ks na částku 1 000,-- Kč.  
Za firmu jedná předseda a místopředseda představenstva samostatně. Má 
jednoho člena společnosti a tři členy dozorčí rady (z toho jeden předseda). 
3.1.1 Cíle podniku 
Cíle organizace, její strategie a i hlavní organizační procesy podmiňují její 
strukturu. Přitom výchozím prvkem jsou především cíle dlouhodobé. 
Společnost si klade za cíl hlavně  profitabilitu (ziskovost), stabilní a pevné 
postavení organizace na trhu a hlavně vysokou úroveň poskytovaných služeb, 
které společnost poskytuje svým odběratelům a zákazníkům. Především se jedná o 
kvalitu, včasnost, schopnost reagovat na měnící se potřeby a komplexní přístup 
k zákazníkovi. Přičemž je zaměřena především na sféru malých a středních firem.  
Z tohoto cíle vyplývají i další dílčí cíle, což je úspěšné čelení konkurenci, 
zvyšování objemu prodeje a poskytování vysoké úrovně služeb tak, aby byli 
zajištěni stálí a získáváni noví zákazníci, kteří budou spokojeni s úrovní 
poskytovaných služeb a zajistí firmě i jejím zaměstnancům stabilní růst a rozvoj. 
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Vychází z myšlenky, že udržení si stávajícího zákazníka je pro společnost 
prioritou. Tomuto cíli musí všichni pracovníci společnosti přizpůsobit své chování 
a uvědomit si, že přístup, přesnost postupů a rychlost i zdvořilost při komunikaci 
ovlivňuje postoje zákazníků, kteří jsou důležitým prvkem budoucího rozvoje 
organizace.  
Očekávané vlastnosti zaměstnanců společnosti jsou vstřícnost, 
komunikativnost, profesionální vystupování, osobní a komplexní přístup 
k jednotlivým zákazníkům, snaha v maximální možné míře vyhovět jejich 
potřebám a zájem o dobré výsledky a dobrou pověst společnosti. 
3.1.2 Historie podniku 
Firma Eika vznikla roku 1991. Její činnost byla zahájena na provozovně Znojmo, 
Hradišťská 54. V roce 1996 byla založena akciová společnost EIKA ZNOJMO, 
a.s. Firma je zapsaná v obchodním rejstříku vedeném u Krajského soudu v Brně 
oddíl B, vložka 1814. 
Níže je uvedena tabulka, která informuje o ročních hospodářských výsledcích 
za poslední čtyři roky. K výsledkům za rok 2009 je nutné zmínit, že pokles zisku 
je způsoben všeobecným poklesem způsobeným hospodářskou krizí. 
Rok 2006 2007 2008 2009 
Roční obchodní obrat (v tis. Kč) 157 592 187 878 187 428 120 606 
Přidaná hodnota na pracovníka (v tis. Kč) 328 415 531 545 
EBIT (provozní zisk) (v tis. Kč) 190 1 942 3 413 3 697 
Čistý zisk (v tis. Kč) 349 1 465 3 171 496 
Vývoj provozních nákladů (v tis. Kč) 1 297 908 802 870 
Vývoj plateb úroků (v tis. Kč) 1 002 142 1 096 1 634 
Míra zadlužení (v %) 63 62 61 64 
Tab. 1: Přehledové vyjádření ročních hospodářských výsledků 
 31 
3.1.3 Organizace podniku 
Firma EIKA ZNOJMO, a.s. představuje jeden organizační celek. Jedná se o 
smíšenou organizační strukturu, která se skládá z klasické funkcionálně vytvořené 
liniově štábní organizační struktury, jejíž organizační jednotky (oddělení) jsou 
vnitřně produktově uspořádány, tedy založeny na prodávaném zboží a uplatňuje 
se zde i prvek geografické struktury (rozdělení podle umístění jednotlivých 
prodejen). 
 
Liniové řízení (přímé) 
Na nejvyšší úrovni společnosti je pozice generální ředitel - GŘ. Druhou úrovní 
organizační struktury jsou tzv. oddělení, v jejichž čele stojí ředitel oddělení – 
ŘO, který může mít svého zástupce (v našem případě tuto funkci zastupuje 
Skladový referent). Pro účely řízení dislokovaných pracovišť je na úrovni ŘO 
používána pozice vedoucí prodejny. 
 
Metodické řízení (nepřímé) 
Vedoucí prodejen, kde se prolínají dva druhy komodit, podléhají též nepřímému 
nadřízenému, a to řediteli oddělení - ŘO, tedy metodikovi v oblasti tohoto 
druhého zboží. Jeho řízení má stejnou váhu jako přímý liniový vztah, ale pouze 
pro druh komodity, která spadá do jeho kompetencí. 
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3.1.4 Manažerský tým obchodního oddělení 
Mgr. Marek Skoumal  
Ředitel společnosti, místopředseda představenstva; majitel a spoluzakladatel 
společnosti. 
Vladimír Jašek  
Vedoucí oddělení železářského zboží; ve vedoucí pozici tohoto oddělení již od 
vzniku společnosti.  
Zdeněk Kotlařík 
Vedoucí oddělení hutního zboží. 
3.1.5 Podniková infrastruktura 
V této části jsou popsána nejdůležitější a stěžejní majetková práva k hmotným a 
nehmotným aktivům společnosti, vyjádřená v účetní hodnotě. 
Obr. 1: Organizační struktura 
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Hmotná aktiva 
• Stroje, přístroje a zařízení  2 911 tis. Kč 
• Dopravní prostředky   2 606 tis. Kč 
o Vozový park, používaný k podnikání 
 osobní automobil (3 ks) 
 nákladní automobil (10 ks) 
 z toho nákladní automobil s jeřábem (1 ks) 
• Budovy a haly   14 441 tis. Kč 
• Pozemky    19 262 tis. Kč 
• Dlouhodobý finanční majetek   3 600 tis. Kč 
 
Nehmotná aktiva 
Software - pořízen nový systém ERP v roce 2005. Jedná se o informační systém 
Helios Orange s možností dokoupení různých druhů modulů dle potřeby (např. 
CRM, MIS atd.). Je prováděn jeho neustálý upgrade a k dispozici je celoroční 
podpora firmy Asseco Solutions, a.s. 
3.1.6 Produkty a služby 
Předmět podnikání:  
• koupě zboží za účelem jeho prodeje a prodej 
• pomocné stavební práce 
Sortiment zboží a služeb:  
• hutní materiál    
• rybářské potřeby 
• železářské zboží   
• čerpací stanice 
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Stěžejní zboží a služby:  
• 46.72 Velkoobchod s rudami, kovy a hutními výrobky (70 %)   
• 46.74 Velkoobchod s železářským zbožím, instalatérskými a topenářskými 
potřebami (30 %)  
 
Obr. 2: Sortiment zboží a služeb  
Veškeré zásoby jsou oceňovány pořizovací cenou, výjimečně vlastními náklady. 
Výdej ze skladu probíhá v cenách zjištěných váženým aritmetickým průměrem, 
který prodejní program přepočítává při každém pohybu, který se na kartě daného 
zboží uskuteční (příjem, výdej). 
Ze sortimentu je hlavní a stěžejní komoditou hutní materiál. Je zdrojem 
podstatných výnosů, byl zaveden jako první a další sortiment jej doplňuje. 
Z hutního materiálu sem patří betonářská ocel, sítě pro výztuž do betonu, 
ocelové nosiče I, IPE, U, UE, HEB, HEA, ocel profilová průřezu T, L; ocel 
plochá, kruhová, čtvercová a tažená, jekly; U a L profily ohýbané; trubky, plechy, 
trapézové plechy, sandwichové plechy, nerez materiály, dráty, barevné kovy a 
ostatní. 
Ze železářského zboží prodává firma žebříky, kamna, manipulační techniku, 
pracovní pomůcky, pletiva, svářecí materiál, klempířské výrobky, kotevní 
techniku, vodoinstalační a topenářský materiál, lana a řetězy, barvy, laky, tmely a 
lepidla, spojovací materiál, zámky a kování, hadice, nářadí a nástroje, dřevěné 
násady a palubky, řezné a brusné materiály, kartáče, lehké krytiny, plasty a 
skleníky. 
 35 
Rybářská prodejna nabízí sortiment rybářského vybavení pro začínající 
rybáře i profesionály. Sortiment je zaměřen na různé způsoby lovu včetně doplňků 
jako jsou campingové potřeby, oblečení, obuv aj. 
Čerpací stanice provozuje svoji činnost nonstop a je zařazena v systému 
W.A.G. minerální paliva, a. s. Prodává se zde nafta, natural 95, speciál, LPG, 
propan butan v láhvích po 2 kg, 10 kg, 33 kg. Dominantní postavení v regionu 
zaujímá plnící stanice CNG. Je provozována zejména za účelem plnění autobusů 
Znojemské dopravní společnosti, které jsou využívány pro městskou a 
příměstskou hromadnou dopravu. Čerpací stanice také provozuje shop. 
Hlavní náplní společnosti je maloobchodní a velkoobchodní prodej hutního 
materiálu a hutních druhovýrobků. Od samého začátku založení se současně s 
hutním materiálem rozvíjí i prodej železářského zboží - t.j. vodoinstalačního, 
plynoinstalačního a spojovacího materiálu, potřeb pro zahrádkáře, domácích 
potřeb atd. V roce 1996 se otevřel současně prodej v provozovně Brno - 
Komárov, Vodařská 10. Tím došlo k výraznému nárůstu objemu prodeje. Firma se 
snaží zkvalitňovat své služby rychlými termíny dodávek, dělením materiálu a 
dopravou dle potřeb zákazníků. 
V průběhu let svého působení získala širokou síť odběratelů, především mezi 
stavebními firmami, zámečnictvími a kovovýrobami. Hlavní strukturu odběratelů 
tedy tvoří střední a malé stavební podniky, kovovýroby, strojírenské firmy a 
v neposlední řadě koncoví zákazníci.  
Za účelem zvýšení konkurenceschopnosti a zefektivnění prodeje vymezeného 
sortimentu zboží, konkrétně výrobků od firmy ArcelorMittal Construction CZ 
s.r.o., firma nabízí zákazníkům možnost dodávky střešních plášťů včetně 
odborně provedené pokládky. Tím by mělo dojít k upevnění postavení na trhu 
v tomto segmentu dodávek zboží a zároveň zvýšení obratu i rentability.  
Za tímto účelem proběhlo školení montážníků, jejich odborné zaškolení 
provedla přímo společnost ArcelorMittal Construction CZ s.r.o. Společně s touto 
firmou financuje EIKA ZNOJMO, a.s. propagaci a reklamu tohoto sortimentu 
zboží a služeb. S končící sezónou je připravena další odborná příprava, aby firma 
byla schopna příští rok pokrýt co největší množství zakázek a s tím si také zajistit 
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perspektivní nárůst prodeje této komodity. Je to zatím poslední aktuální krok, 
kterým firma rozšířila svou nabídku. 
3.2 Analýza odvětví a hodnocení rizik 
V této kapitole jsou popsány zejména důsledky světové hospodářské krize pro 
sledované odvětví hutního materiálu. Všeobecně je zastáván názor, že 
k výraznějšímu zlepšení situace může dojít až v roce 2011 a stavu roku 2007 bude 
dosaženo až v roce 2013. Dále je zde zhodnocena i celková situace ve 
velkoobchodě. 
 
Výsledky hutních organizací za tři čtvrtletí roku 2009 
V období 3/4 roku 2009 se naplno projevily důsledky hospodářské krize i v oboru 
hutního průmyslu. Nové zakázky meziročně klesly o více než 40 %. Nejvýraznější 
byl pokles ve 2. čtvrtletí (-51,7%). Ve třetím čtvrtletí klesly nové zakázky oboru 
meziročně o 44,3 %. Mírné známky oživení, které se již koncem 1. čtvrtletí 
projevovaly postupným růstem hodnoty krátkodobých i dlouhodobých finančních 
investic, zesílily v průběhu třetího čtvrtletí a byly doplněny i mírným 
meziměsíčním růstem zakázek.  
Nepříznivá prognóza souvisí zejména s dramatickým poklesem zakázek a 
temp růstu celých odvětví (automobilový průmysl, kovozpracující průmysl, 
stavebnictví a celý zpracovatelský sektor). Mírné oživení se předpokládá až v roce 
2010 (HDP + 0,8%), vývoj v dalších letech zůstane prozatím nevýrazný (rok 2011 
HDP + 1,7%).12 
                                                 
12
 Hz.cz [online]. 5.1.2010 [cit. 2010-03-06]. Hutnictví železa, a.s. Dostupné z WWW: 
<http://www.hz.cz/cz/lednova-knihovna2>. 
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Shrnutí 
Celosvětová výroba oceli se v loňském roce kvůli hospodářské krizi propadla o 8 
% na 1,22 miliardy tun, tedy na nejnižší úroveň od roku 2005. Produkce oceli v 
Číně nicméně stoupla o více než deset procent na nový rekord. 
Čína je s velkým náskokem největším producentem oceli na světě. Loni 
vyrobila 567,8 milionů tun oceli, takže se na světové produkci podílela téměř 
polovinou. Druhé místo obsadilo Japonsko následované Ruskem, které na třetí 
příčce vystřídalo Spojené státy. Výroba oceli v Severní Americe se propadla o 
téměř 34 % a v Evropě o zhruba 23 %. 
Ocelářský průmysl se nyní začíná pomalu zotavovat poté, co začíná oživení 
světové ekonomiky. V samotném prosinci 2009 výroba oceli meziročně stoupla o 
30 % na 106,4 milionů tun. Ve srovnání se 117 miliony tun v listopadu se však 
snížila. 
Analytici očekávají, že v letošním roce světová výroba oceli stoupne o 
zhruba 10 % zejména díky pokračujícímu růstu v Číně. Světová produkce a 
poptávka po oceli by měly v roce 2010 stoupnout o zhruba 10 %, čímž by se 
výroba měla vrátit na úroveň z roku 2008.13 
 
Ceny ve velkoobchodě v lednu 2010 stouply poprvé od října 2008  
Velkoobchodní ceny byly v lednu tohoto roku poprvé od října 2008 vyšší v 
meziročním srovnání, a to o 0,3%. Oproti prosinci 2009 stouply ceny o 1,3%. V 
prosinci 2009 ceny ve velkoobchodě zaznamenaly ještě meziroční pokles o 1,1%.  
Oproti lednu 2009 se výrazně zvýšily především ceny surových umělých hmot 
(+48,2%), neželezných kovů (+22,2%), kůží a kožešin (+21,9%). Drastické 
                                                 
13
 Financninoviny.cz : Ekonomický server ČTK [online]. 22.1.2010 [cit. 2010-03-06].   
Finanční noviny. Dostupné z WWW:   
<http://www.financninoviny.cz/tema/zpravy/svetova-vyroba-oceli-loni-klesla-o-osm-procent/
424448&id_seznam=7960>. 
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propady však vykázala hnojiva (-43%), železo a ocel (-22,3%). Ve srovnání s 
prosincem 2009 stouply především ceny zbytkových materiálů (+15,9%) a 
neželezných kovů (+6,9%). Zlevnily naopak květiny, rostliny (-3,2%) a sportovní 
potřeby (-2,5%).14 
V lednu se průmyslová výroba meziročně zvýšila, bylo to již druhý měsíc po 
sobě. Stavební výroba se vlivem nepříznivého počasí propadla. Zahraniční obchod 
začal rok 2010 meziročním růstem vývozu i dovozu. Obchodní bilance skončila v 
přebytku. V lednu bylo o jeden pracovní den méně než před rokem. Hladina 
spotřebitelských cen se v únoru meziměsíčně nezměnila, byla vyšší než před 
rokem. Míra registrované nezaměstnanosti i počet registrovaných uchazečů o 
práci se zvýšily opět na rekordní úroveň.15 
3.2.1 Vývojové trendy ve společnosti 
V této kapitole je výsledek analýzy popisované firmy EIKA ZNOJMO, a.s. ve 
vývoji prodeje železářského zboží v období posledních čtyř let. Vše je názorně 
ukázáno v níže uvedené tabulce a grafu, který zachycuje vývoj marže za poslední 
čtyři roky, další graf pak ukazuje vývoj tržeb. 
Obchodní marže z prodeje železářského zboží  
Rok 2006 2007 2008 2009 
Marže (v tis. Kč) 4 252 4 302 4 884 4 741 
Tab. 2: Vývoj marže v tis. Kč za rok 2006-2009 
                                                 
14
 Businessinfo.cz [online]. 5.2.2010 [cit. 2010-03-20]. Business info. Dostupné z WWW: 
<http://www.businessinfo.cz/cz/aktuality-z-teritorii/ceny-ve-velkoobchode-v-lednu-2010-stouply-
poprve/16118>. 
 
15
 Businessinfo.cz [online]. 12.3.2010 [cit. 2010-03-20]. Business info. Dostupné z WWW: 
<http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/podnikatelske-prostredi-v-cr/vybrane-ukazatele-hosp-
leden-unor-10/1000604/56725>. 
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Obr. 3: Graf vývoje marže železářského zboží za rok 2006-2009 
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Obr. 4: Graf vývoje tržeb železářského zboží za rok 2006-2009 
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Z těchto výsledků vyplývá, že tento sortiment je stabilní. Nezaznamenal ani 
výrazný pokles v období hospodářské krize a lze tedy usuzovat na pozitivní vývoj 
i v dalších letech. To je i důvod pro investici do rozvoje tohoto sortimentu zboží.  
Hutní výrobky na rozdíl od železářského zboží zaznamenaly z důvodu krize 
významný pokles. Tento pokles je zřejmý na níže uvedeném grafu, který taktéž 
vychází z podrobné analýzy posledních čtyř let. 
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Obr. 5: Graf vývoje tržeb hutního zboží za rok 2006-2009 
3.2.2 Trhy podniku 
Aby bylo možné  správně zhodnotit pozici firmy na trhu, je vhodné zanalyzovat 
vnější okolí podniku. Ta je prováděna například pomocí SLEPT analýzy. 
 
Analýza SLEPT 
• Sociální faktory – vysoký pohyb obyvatel ve sledované oblasti, zvyšování 
věku populace;  
• Legislativní – špatná vymahatelnost dlužných částek (zejm. časová) 
• Ekonomická – hospodářská krize; vize zlepšení HDP a růst investic 
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• Politická – nestabilní zákony, vysoká administrativa 
• Technologická – důraz na ekologii, úspornost, energetickou nenáročnost, 
životní prostředí 
 
Analýza trhu 
Při zmapování trhu je patrné, že se firma pohybuje v segmentu trhu s malým 
počtem organizací zaměřených na prodej podobného sortimentu jako jsou hutní 
polotovary. Vystupuje na trhu tedy jako společnost s oligopolním chováním. 
Dopravní služby umožňují zákazníkům čím dál více zakoupit sortiment zboží u 
jiných i vzdálenějších dodavatelů a tím se podmínky pro oligopolní chování 
snižují. 
I přesto má firma převahu ve velikosti sortimentu a zásob a díky své velikosti 
a relativní stabilitě si může dovolit větší míru rizika, organizovat větší zakázky a 
to umožňuje realizovat i lepší cenovou politiku. Předností je rychlost dodávek, 
komplexnost, seriózní a individuální přístup k zákazníkům a nabízené služby, což 
je zejména doprava a dělení materiálu, poradenství a zejména doplnění o 
železářské zboží jako komplementární statek při nákupu hutního materiálu. 
Svoji síť odběratelů a dodavatelů si získala dlouhodobým působením na trhu 
a musí si nyní výhodnou cenovou politikou a vhodnými obchodními podmínkami 
udržet své odběratele před konkurencí. 
Téměř veškerá obchodní činnosti probíhá na domácím trhu a to přes 90 % 
veškerého oběhu zboží. Co se týče zahraničního trhu, jedná se pouze o pohyb 
zboží v rámci EU a převládá v oblasti nákupu zboží, prodej do EU se pohybuje 
vzhledem k obratu firmy v malých částkách, jedná se spíše o příležitostný prodej. 
3.2.3 Konkurence podniku 
V projektu je také důležité být značně, nebo alespoň z části diferencován od 
konkurence. Tato odlišnost se dá potencionálně připravit již v marketingovém 
plánu. 
Hrozbou je konkurenční síla, která dokáže stanovit ceny výhodnější a také 
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poskytuje komplexnější a přijatelnější služby. Této hrozbě je nutné se vyvarovat 
průběžným hodnocením konkurence a dostát tak v konkurenčním boji. 
 
Porterův model konkurenčních sil 
• Vnitřní konkurence (železářského zboží) 
1) Železářství Fiala, s.r.o. 
Maloobchodní a velkoobchodní prodej širokého sortimentu železářského, 
kuchyňského a hospodářského zboží v české firmě se100letou tradicí. 
Sídlo firmy a pobočky: Znojmo, Třebíč, Hodonín 
2) Ing. Josef Kotek 
Prodej železářského zboží. Provádění architektonických a inženýrských služeb. 
3) BAUMAX ČR s.r.o. 
Hobby market nabízí výrobky pro zahrádkáře, řemeslníky a kutily. 
4) TOVOP Mojžíš s.r.o. 
Velkoobchod, prodej, distribuce. Dodává materiál vodoinstalační, topenářský, 
plynoinstalační, materiál pro topenáře, instalatéry, plynaře, sanita, trubky, 
tvarovky. 
 
• Vnitřní konkurence (hutní zboží) 
ŽELEZO MORAVA STŘECHY, s.r.o. 
Velkoobchod, maloobchod, distribuce, dodávka, prodej:  
Hutní materiály -konstrukční profily I, IPE, U, L, T, plochá ocel, jekly, tyčovina, 
ocel betonářská, žebírkovaná, kari sítě, dráty, trubky černé, pozinkované, pletivo, 
plechy rovné a střešní profily.  
Další materiály: drát černý žíhaný, ocelový, HEA ocel, HEB ocel, HEM ocel, I 
ocel atd. 
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• Nová konkurence 
Na základě odhadů a charakteru trhu je riziko z tohoto pohledu relativně malé, 
jelikož pro zahájení podnikání v tomto oboru v rozsahu ohrožující analyzovanou 
firmu, jsou nutné vysoké počáteční investice. Dalším problémem je v této oblasti 
relativně obsazený trh současnou konkurencí. Lze tedy hodnotit jako spíše 
nepravděpodobné obsazení trhu novou konkurencí. 
• Zpětná integrace 
V podstatě se s touto variantou nepočítá. Hlavní odběratelé jsou koneční 
zákazníci, případně drobné firmy, které provozují živnosti a stavební firmy, které 
se zabývají výstavbou. Nepředpokládá se, že by odběratelé zakládali obchodní 
činnost z důvodu prostorové a finanční náročnosti. 
• Dopředná integrace 
Zde existuje riziko vstupu dodavatelů na trh současné společnosti. Zejména 
formou internetového obchodu. 
• Riziko konkurence substitutů 
Hutní výrobky a železářské zboží nemá vyloženě plně nahrazující substitut, který 
by tento sortiment vytlačil. 
V porovnání s konkurencí má firma v oblasti Znojemska výhodnou pozici 
s relativně malým množstvím konkurentů. Svoje místo na trhu upevňuje jednak 
velmi širokou škálou různého druhu zboží, dále nabízí takový sortiment, který 
můžeme označit jako komplementární statky a v neposlední řadě využívá 
strategického územního rozmístění svých provozoven, jak je zřejmé z níže 
uvedené mapy. 
 Jde o strategické místo, neboť se jedná o hlavní tah na Vídeň a na hraniční 
přechod Hatě. Z toho vyplývá strategická pozice a umístění přímo u této cesty 
s bezproblémovým zaparkováním. Dále se zde nachází čerpací stanice a 
občerstvení, což předpokládá neustálý přísun potenciálních zákazníků. 
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Provozovna Oblekovice 6, Znojmo (O) - hutní a železářské zboží 
Provozovna Hradiště 54, Znojmo (H) - hutní a železářské zboží 
 
Obr. 6: Mapa provozoven ve Znojmě 
3.2.4 SWOT analýza 
Analýza a prognóza podstatného podnikatelského okolí - vnějšího prostředí a 
postavení podniku – vnitřního prostředí, je součástí strategie podniku. 
Změny v tržním okolí podniku nesmí být chápány jen jako hrozby, nýbrž 
především jako příležitosti. Z rychlých změn je možné získat konkurenční 
výhody. V současné době prudkých změn se systém strategického řízení zaměřuje 
na hledání dlouhodobých konkurenčních výhod, na uspokojování potřeb 
vymezeného okruhu zákazníků a tedy na co největší podíl podniku na trhu.  
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Vnitřní faktory 
• Silné stránky: 
o kapitálové zázemí  
o orientace na zákazníka 
o organizační struktura přizpůsobená zákazníkům a informační 
systém 
o předmětem prodeje je zboží, které snadno nepodléhá zkáze 
o široký sortiment zboží 
o komplementární zboží 
o znalost trhu 
o areál podniku má výbornou polohu 
• Slabé stránky: 
o nutné velké prostory na skladování 
o nutnost mechanizace a strojů 
o potřeba výraznějších inovací a finančních zdrojů 
o potřeba zajištění dopravy (vozový park) 
o motivace a komunikace pracovníků 
o nutné zabezpečit kvalifikaci pracovníků 
o zadluženost 
 
Vnější faktory 
• Příležitosti: 
o oligopolní postavení firmy 
o neexistují substituty, neuplatňuje se důchodový ani substituční 
efekt 
o omezená možnost nákupu zboží zákazníky do zásob 
o stabilní pozice na trhu 
o nepružná poptávka 
o významné zboží pro odběratele 
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• Hrozby: 
o odvětví, které je závislé na ekonomické situaci, souvisí 
s investováním 
o sezónní zboží 
o riziko cenových výkyvů zboží 
o vstup konkurence a její cenová politika 
o problémy v odběratelských a dodavatelských vztazích (např. 
neplatiči) 
3.3 Základní a alternativní strategie a možná rizika 
Základní strategie – průnik trhu – zvýšení tržního podílu na stávajícím 
(existujícím) trhu rozšířením prodejních kapacit o novou druhou prodejní halu 
železářského zboží. 
Zvolení této strategie vychází z existujícího trhu, na němž lze uplatnit 
prodávané zboží.  
Plánovaný záměr se týká rozšíření firmy o novou prodejní halu, kde bude 
nabízen další sortiment železářského zboží, které je vyhodnoceno jako nejvíce 
stabilní a poskytuje stálé tržby. Dalším předpokladem jsou mnoholeté zkušenosti 
a dále relativně pevná situace na trhu s výhodou malého počtu konkurentů. Cílem 
této práce je těchto předností využít k posílení již současné konkurenční výhody a 
snažit se zajistit i do budoucna toto postavení a v neposlední řadě využít 
strategického místa, které se k tomuto účelu přímo nabízí.  
 
Alternativní strategie – pronájem – využití výhody strategického místa 
k podnikatelskému záměru jiného subjektu a zajištění návratnosti investice. 
V případě, že by zamýšlený podnikatelský záměr nevycházel dle představ 
podniku. Je možno zamýšlet alternativní strategie využití záměru vzhledem na 
uvedené příležitosti či jiné okolnosti. Jednou z možností je specializace na jiný 
okruh produktů, případně zaměření na jinou formu, nebo obsahovou náplň využití 
haly.  
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Druhou z možností je zaměření na pronájem objektu a zprostředkování tak těchto 
prostor třetím stranám, které by zabezpečovaly realizaci dle svých představ. 
Pronájem této haly by byl kalkulován tak, aby jeho návratnost byla zhruba 5 - 7 
let.   
Úspěch nebo neúspěch plánu a strategie závisí v praxi především na tom, jak 
se vedoucím podaří odhadnout zdroje v poměru k cílům a úkolům, jak přesně 
odhadnou povahu nekontrolovatelných vlivů. Každý projekt musí obstát ve třech 
zkouškách a to v realizovatelnosti, po nákladové stránce a ve způsobilosti 
jednotlivých pracovníků. 
 
Přehled možných rizik 
• nasycení trhu 
• hospodářská krize 
• pokles tržeb a propad zájmu o daný sortiment 
• vstup konkurence 
• elektronický obchod 
• zvýšení nákladů na provoz 
• poškození majetku a nutné opravy 
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4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ, PŘÍNOS NÁVRHŮ 
ŘEŠENÍ 
Na základě výše uvedených analýz je plánovaný záměr zhodnocen jako kladný a 
tato kapitola se zabývá popisem tohoto investičního záměru na rozšíření podniku 
v oblasti železářského oddělení. 
4.1 Exekutivní souhrn 
V této kapitole jsou popsány základní parametry plánovaného investičního 
záměru pro rozšíření kapacit železářského zboží, které budou v dalších kapitolách 
rozvíjeny podrobněji. 
 
Realizují firma:  EIKA ZNOJMO, a.s. 
Kontaktní osoba:  Mgr. Marek Skoumal – místopředseda představenstva 
Telefon:  737 285 191 
 
Specifikace investice:  
Další (nová) prodejna železářského zboží – rozšíření prodejních kapacit. 
Nabízené zboží: 
1) kamna, kotle na pelety, sušičky, drtičky, lisy a dále (předpoklad růstu trendu 
ekologie a úspornosti) 
2) rozšíření sortimentu domácích potřeb (předpoklad odbytu dle věkového 
složení a využití současného zájmu o tyto komodity) 
 
Výše investice: 5 000 000,- Kč 
Forma financování: investiční bankovní úvěr (6 % p.a.) – splácení 8 let 
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Předpoklady pro úspěšnost záměru: 
• mnohaleté zkušenosti s daným zbožím 
• stabilní a trvalé tržby (historická analýza viz. kapitola 3.2.1) 
• výborná pozice prodejny 
• větší prodejní plochy  
• zboží zaměřené na koncového zákazníka 
 
Finanční vyhodnocení: 
• návratnost investice do 6 let 
• životnost projektu 30 let 
• průměrný roční příjem 1 400 tis. Kč 
• čistá současná hodnota projektu při diskontní sazbě 10 % je 2 591 tis. Kč 
• průměrný roční hospodářský výsledek po zdanění z investice  
činí 1 300 tis. Kč 
 
Přínosy z realizace projektu 
• rozšíření zákazníků a upevnění vztahů se stávajícími zákazníky 
• zvětšení současného tržního podílu a silnější postavení na trhu 
• šíření jména společnosti 
• zvýšení ziskovosti firmy 
• využití majetku a prostoru 
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4.2 Popis projektu 
Specifikace finanční investice 
Hodnota investice:    5 000 000,- Kč 
Doba výstavby:    červen – říjen 2010 
Způsob financování:    investiční bankovní úvěr 
 
Popis investice - Rozšíření kapacity oddělení železářského zboží o další 
prodejní halu 
Jedná se investiční záměr na rozšíření střediska zabývajícího se prodejem 
železářského zboží - rozšíření jeho prodejní plochy využitím strategického místa a 
doplnění sortimentu o nové druhy zboží, rozšíření nabídky stávajícího zboží a 
poradenských služeb. Je plánováno postavit novou prodejnu, kde bude nabízen 
další sortiment železářského zboží, přičemž stávající hala zůstane zachována. 
V průběhu roku 2009 a na základě vyhodnocení posledních čtyř let 
ekonomiky provozu a zmapování výhledů pro příští období je předpokládáno, že 
stávající oddělení železářského zboží bude výhodné rozšířit. K těmto úvahám 
vede zejména skutečnost, že obrat na stávajícím středisku je stabilní s neustále 
vzrůstající tendencí.  
 
4.2.1 Umístění a velikost projektu 
Podnik spolu s plánovanou halou je umístěn v městské části Znojmo – Oblekovice 
na strategickém místě. Místo podnikání je vhodné i z důvodu dobré dostupnosti 
do jiných částí města a blízkých vesnic.  
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Areál EIKA ZNOJMO, a.s., Znojmo – Oblekovice 
Stavební záměr – prodejní hala železářského zboží 
 
Show Room, zastavěná plocha 262 m2 
Administrativa, zastavěná plocha 79 m2 
Celkem využitelné plochy  341 m2 
 
Jedná se o stavební záměr na parcele č. 522/57 a 522/32, které jsou ve vlastnictví 
firmy EIKA ZNOJMO, a.s. ale nejsou využívány. 
Toto místo je zvoleno vzhledem ke strategickému umístění a výhodným 
možnostem parkování. 
 
Strategické umístění zejména z těchto důvodů: 
• hlavní cesta na hraniční přechod Hatě a dále na Vídeň 
• možnost parkovacích míst 
• čerpací stanice PHM, LPG a CNG 
 52 
 
Obr. 7: Návrh halového objektu 
4.2.2 Přehled personálu 
Podnik se skládá ze 35 stálých zaměstnanců, avšak v průběhu rozšíření oddělení 
železářského zboží o novou prodejnu se očekává přijímají dalších zaměstnanců. 
Z tohoto počtu se podle organizačního schématu oddělení železářského zboží 
prozatím věnuje 6 pracovníků. 
Obchod 
Přímý prodej zajišťují 4 prodavači, kteří absolvovali rekvalifikační kurz na téma 
Měkké dovednosti a byli proškoleni v oblasti prodávaného zboží. Tito prodavači 
poskytují zákazníkům komplexní informace o veškerém prodávaném i dostupném 
sortimentu na trhu. Jejich úkolem je podporovat zákaznickou důvěru a věrnost. 
Tito budou rozšíření o čtyři pracovníky. 
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Administrativa 
Administrativní a ekonomickou činnost zabezpečují 2 zaměstnanci, jejichž náplní 
práce je zajišťovat hlubší poradenské činnosti a skladovou administrativu 
oddělení. Jde o zajištění chodu kanceláře, obsluhu hovorů, správu dokladů, 
dokumentů a komunikaci s ekonomickým oddělením. Zde zůstane počet 
pracovníků zachován v současném stavu. 
O pravidelný úklid se starají na začátku podnikání střídavě stálí 
zaměstnanci. 
 
Rozšíření lidských zdrojů 
Lidské zdroje se rozšíří, aby kapacitně pokryly chod nové prodejny. V případě 
vytížení se počítá s přijetím 4 pracovních sil na místo prodavače. 
Očekávané mzdové náklady: 23 000,- Kč na prodavače. Z toho plynou měsíční 
mzdové náklady při čtyřech prodavačích asi 92 000,- Kč. Dále se předpokládá 
vyplácení odměn vedoucím pracovníkům s ohledem na navýšení objemu 
skladového hospodářství, roční výše mzdových nákladů činí 144 000,- Kč za rok. 
Celkové očekávané navýšení mzdových nákladů za rok: 1 248 tis. Kč 
4.2.3 Zařízení objektu 
Prodejní hala bude vybavena regály na zboží a váhy na zboží v počtu 2 ks. Pro 
drobný prodej bude podél vybudován pultový prodej. Dále bude obsahovat 
pokladnu s počítačovou sestavou v počtu 2 ks. K pohodlné a bezpečné 
manipulaci se zbožím bude používán jeden vysokozdvižný vozík, který je již 
v majetku firmy. 
S cenou tohoto vybavení je již počítáno v celkové částce investice, ale z toho 
je jeho očekávaná výše cca 750 tis. Kč.  
Výhodou by měla být prosklená přední část haly směrem k vedoucí silnici. 
Vzhledem k výhodné pozici a neustálému pohybu potenciálních zákazníků, by 
měla působit jako upoutávka. 
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4.3 Organizační plán 
Organizace zůstane v rámci společnosti zachována dle organizačního schématu, 
které je uvedeno v kapitole 3.1.3. i pro novou halu, která bude schématicky 
začleněna do oddělení prodeje železářského zboží, jelikož je pozičně téměř 
propojena se stávajícím oddělení železářského zboží. 
 
Stanovení nadřízeného a podřízeného vztahu 
Stanovení nadřízenosti a podřízenosti je jedním ze základních popisů pracovního 
místa. Vymezuje spolupráci, informační nároky a povinnosti, vztahy zastupování, 
vztahy navenek organizace. Smyslem je charakteristika hlavních vztahů pozice k 
ostatním místům a oddělením v organizaci a informační povinnosti vůči ostatním. 
Rozhodovací procesy probíhají po linii „nadřízený – podřízený“ a mají většinou 
autoritativní povahu. Podklady pro rozhodnutí  připravuje štáb manažera tvořený 
odborným pracovníkem. Tento pracovník nemá žádnou rozhodovací pravomoc, tu 
má výhradně ředitel. 
 
Vertikální diferenciace 
neboli počet hierarchických úrovní (vrstev), s jejichž pomocí je činnost 
organizace řízena a koordinována, je stanoven na tři řídící linie. Tvoří ji generální 
ředitel, který jako majitel společnosti a současně statutární orgán usměrňuje chod 
dle svých představ. Druhou linii tvoří jednotliví vedoucí oddělení a odpovídají za 
veškeré činnosti týkající se předmětu podnikání a ručí za správný a bezchybný 
chod při poskytování služeb. Poslední řídící linii tvoří jednotliví vedoucí 
prodejny. 
 
Horizontální diferenciace  
je spojená s rozsahem dělby práce a specializací. Měla by umožnit informovanost 
jednotlivých spolupracovníků, kteří mají společné cíle a pracují ve stejných 
pozicích (týmech) a očekává se od nich stejný konečný produkt jejich práce.  
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Míra formalizace  
neboli stupeň, ve kterém organizace předepisuje či standardizuje výkon 
jednotlivých pracovních činností nebo ponechává výkon pracovních činností do 
značné míry na úvaze a iniciativě osob, které pracovní pozici zastávají. Je 
uplatňována spontánnější horizontální koordinace opírající se spíše o obecná 
pravidla a je založena na iniciativě pracovníků. 
4.4 Obchodní plán 
Firma se zabývá jak maloobchodem tak velkoobchodem a obchodní plán navazuje 
na již získané vazby mezi současnými odběrateli a dodavateli a na již dlouhodobé 
vzájemné vztahy. Cílem bude tyto vazby prohloubit a pomocí nich získat případné 
další slevy a obchodní výhody, zejména při množství odebraného zboží.  
Převážná část dodavatelských firem je tuzemských. Pouze drobný zlomek je 
dodáván ze zahraničí. Odběratelé jsou také převážně z tuzemska. Malá část je 
prodávána do zahraničí. 
4.4.1 Cílová skupina zákazníků 
Kromě podnikatelských subjektů je sortiment určen jako maloobchodní zboží 
konečnému spotřebiteli. Charakter zboží určuje, že zboží je určeno všem věkovým 
skupinám, přičemž za stěžejní lze považovat střední věk, u některých produktů též 
skupinu seniorů. Vývoj složení cílové skupiny obyvatelstva na území Znojemska 
lze vidět na níže uvedeném grafu. Ten zachycuje stav k 31.12.2008 a lze si 
všimnout, že cílová skupina zákazníků je zde nejvíce zastoupena. Data jsou 
čerpána ze stránek Českého statistického úřadu. 
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Obr. 8: Věkové složení obyvatel Znojemska ke dni 31.12.2008 
4.5 Marketingový plán 
Níže popsaný marketingový plán popisuje způsob prosazení podniku na trhu a 
jakým způsobem se bude snažit udržet svoji konkurenceschopnost. Je zde popsán 
pomocí nástroje 4P neboli marketingového mixu. Na tento plán navazuje odhad 
objemu tržeb, který je zpracován jak v optimistické, tak v pesimistické variantě a 
celkový podnikatelský záměr pak bude vycházet z obou těchto možností, které 
budou zpracovány do realistické verze 
Stěžejní myšlenkou je získání nových zákazníků především cenovou 
politikou a rozšířením sortimentu prodávaného zboží. 
4.5.1 Marketingový mix 
Marketingový mix je soubor taktických marketingových nástrojů - výrobkové, 
cenové, distribuční a komunikační politiky, které firmě umožňují upravit nabídku 
podle přání zákazníků na cílovém trhu. 
Marketingový mix, tzv. „čtyři P“, reprezentuje strategickou pozici produktu 
na trhu pomocí 4 parametrů: 
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Výrobek (Product): uspokojuje potřeby zákazníka.  
Cena (Price): hodnota výrobku pro zákazníka.  
Propagace (Promotion): komunikace se zákazníkem o výrobku.  
Distribuce (Placement): přemístění výrobku od výrobce k zákazníkovi. 
 
Product – Výrobek 
Produktem není pouze materiální podstata služby (tzv. jádro produktu), ale i 
všechny okolnosti, které jsou s produktem spojeny (sortiment, kvalita, image, 
značka, záruky, doplňkové služby). V tomto smyslu nejsou nabízeny služby jen 
jako souhrn užitečných vlastností, ale jako vyřešení určitého problému 
spotřebitele. 
Dle analýzy externího okolí je trend směřování k ekologii a obnovitelným 
zdrojům. Důraz je kladen na  úspornost, energetickou nenáročnost a životní 
prostředí. Z toho plyne, že je výhodné nabízet i produkty, které lze do této 
kategorie zařadit. Dalším předpokladem úspěchu je skutečnost, že níže uvedené 
zboží nenabízí žádná konkurenční firma v blízkém okolí. 
 
Nabídku je plánováno rozšířit o následující sortiment zboží 
1) kamna a kotle na pelety 
Krbová kamna na pelety poskytují pohodlný, úsporný a automatický způsob 
vytápění. Zásobník na pelety s objemem od 20 do 25 kg zajistí celodenní plynulý 
provoz bez přikládání. Všechny kamna mají zabudovaný elektronický 
programátor a digitální display. Zapalování kamen zajišťuje elektrická zapalovací 
elektroda a probíhá automaticky. Dávkování je automatické a kamna vydrží 
vytápět na jedno naplnění zásobníku až 21 hodin, např. při výkonu 7 kW/hod. 
- Peletovací kamna HP 20 – 9kW - cena bez DPH 28.000,- Kč 
- Peletovací kamna HP 22 - cena bez DPH 46.500,- Kč 
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2) peletovací lisy, sušičky a drtičky 
Sušičky 
- HGJ I: 300 – 400 kg/hod – cena bez DPH 190 000,- Kč 
- HGJ II: 600 – 800 kg/hod – cena bez DPH 270 000,- Kč 
Zpracuje piliny, slámu, dřevní drť, zrní, stonky obilovin a další druhy biomasy. 
Sušení je důležité pro správnou přípravu materiálu před peletováním a 
briketováním Sušení je nezbytné pro kvalitní peletování či briketování. Dřevěné 
piliny a další druhy biomasy je nutné sušit. Potom má peletování nebo briketování 
kvalitní výsledek. 
 
Drtičky 
Série drtiček má jednoduchou koncepci a snadnou údržbu, díky které je 
spolehlivá. Slámu a různé druhy odpadu podrtí stroj na jemný prach, který lze 
ihned použít na zpracování do briketovacích lisů na pelety nebo na brikety. Také 
jej lze využít pro přípravu krmiva. Stroje mohou podrtit dřevěné hobliny, čirok, 
obilí, fazole, slaměný kukuřičný stonek, slaměné arašídové slupky a jiné plodiny, 
které se hodí k výrobě krmiva či pelet. Stroj se hodí ke specializovaným chovům, 
malým zemědělským a individuálním chovům a také pro domácí použití. 
- 9 FQ–30 Bez zásobníku 250 – 350 – cena bez DPH 29 000,-  
- 9 FQ–40 Se zásobníkem 500 – 800 – cena bez DPH 47 000,-  
- 9 FQ–50 Se zásobníkem 800 – 1200 – cena bez DPH 74 000,- 
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Lisy 
Slámu a jiné další materiály se nejdříve nadrtí na velikost 1 – 2 mm ve stroji a 
poté vhodí do lisu na pelety, který je velmi snadno zpracuje a vyrobí z nich pelety 
o velikosti 2 až 6 mm. 
• obsahuje 2 - 4 lisovacích válců 
• délka pelet 8 až 60 mm 
• průměr pelet podle velikosti matrice 
- JGE120 economy, motor 3 kW, vydatnost cca 75 kg/hod., 24.000,- Kč bez 
DPH     
- JGE150 economy, motor 4 kW, vydatnost cca 120 kg/hod., 44.000,- Kč 
bez DPH 
- JGE200 economy, motor 7,5 kW, vydatost cca 200 kg/hod., 64.000,- Kč 
bez DPH   
3) rozšíření sortimentu o domácí potřeby 
Vzhledem k vyhodnocení obrátkovosti položek skladu se jako nejatraktivnější jeví 
položky pro běžné koncové spotřebitele – domácnosti. Cílem je nabídnout pestrou 
škálu zboží pro zahrádkářské, domácí a kutilské práce. 
Veškerý sortiment bude doprovázen poradenskými službami a možností 
dopravy zboží, která je omezena hodnotou nákupu. V případě menších odběru 
bude účtován paušální poplatek.  
 
Price – Cena 
Základní podmínkou pro fungování ceny v tržní ekonomice je volnost 
prodávajícího cenu stanovit. Patří k nejdůležitějším nástrojům a její volba je 
maximálně náročná. Firma ji určuje podle předem vytyčeného cíle. Cena je 
hodnota vyjádřená v penězích, za kterou se produkt prodává. Zahrnuje i slevy, 
termíny a podmínky placení, náhrady nebo možnosti úvěru. 
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Přizpůsobení požadavkům zákazníka 
Veškeré poskytované zboží a služby se budou odvíjet od zákazníkových přání, je 
možné je upravovat dle specifických požadavků, lze si tak získat velkou přízeň 
zákazníků a pozitivní ohlas.  
Cena bude stanovena na základě porovnání s konkurencí a důraz bude 
kladen na zvyšování obratu a počtu zákazníků. Plánována je strategie cenového 
pronikání na trh. Je založena na využití nižší ceny s cílem co nejrychlejšího 
proniknutí na trh a dosažení tržního podílu, zvýšení obratu a následného snížení 
jednotkových nákladů.  Zisku bude dosahováno především z objemu prodaného 
zboží. To souvisí s plánovanou strategií, která je zaměřena na rozšíření svého 
stávajícího trhu. 
 
Promotion – Propagace 
Propagace říká, jak se spotřebitelé o produktu dozví (od přímého prodeje přes 
public relations, reklamu a podporu prodeje). Stimulování čili ovlivňování prodeje 
lze uskutečnit pouze při zajištění komunikace mezi poskytovatelem služby a 
spotřebitelem. Jde především o působení na spotřebitele tak, aby pod vlivem 
argumentace poskytovatele dotvářel a případně i měnil své potřeby v souladu s 
působením poskytovatele. 
Reklama 
Prvořadým úkolem v plánu reklamy bude inzerce v místním periodiku a inzerce 
na veřejných portálech zprostředkovávající informace zejména pro domácnosti, 
tedy pro konečné spotřebitele. Důležitou formou reklamy jsou i polepy aut na 
vozovém parku společnosti. 
Podpora prodeje 
Podpora prodeje vychází z myšlenky, že nejdůležitější je získání a udržení stálé 
klientely. Proto je prezentováno zákazníkům, že při pravidelném odběru získají 
trvalé slevy na zboží. Toto umožňuje nový prodejní software, který vede 
jednotlivé odběratele a lze jim podle velikosti a počtu odběrů přiřadit různou výši 
slev. 
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Public relations 
Ke komunikaci se zákazníky je využito též nově zpracovaných webových 
stránek. Je zde přímo vyčleněna část zabývající se právě oddělením železářských 
potřeb. Jsou zde neustále obnovovány právě aktuální akce a výhodné možnosti 
nákupu.  
Dalším způsobem, jak přilákat více zákazníků jsou již osvědčené letákové 
akce. Jejich cena je výhodná z hlediska sponzorování těchto letáků právě 
dodavatelskými firmami a částečné náklady jsou rozpuštěny v ceně nakupovaného 
zboží. Připravené zboží, které je v akční slevě, je natištěno na letáky a ty jsou 
rozeslány po blízkém okolí firmy. V současné době je to velký trend a lze 
pozorovat úspěšnost těchto akcí.  
Přímý marketing 
Je využíváno pultového prodeje, kdy proškolení zaměstnanci jsou schopni 
zákazníkům nejen poradit a doporučit vhodné zboží, ale případně též nabídnout 
různé doplňkové zboží, které právě s kupovaným sortimentem souvisí. Využívají 
též nedávného školení „Soft kills“, kde bylo probrány měkké dovednosti při práci 
se zákazníky. 
 
Placement – Distribuce 
Místo uvádí, kde a jak bude produkt prodáván, včetně distribučních cest, 
dostupnosti distribuční sítě, prodejního sortimentu, zásobování a dopravy.  
Společnost se zabývá obchodní činností a to formou pevných (kamenných) 
obchodů. Jedná se o přímý prodej, neboli oslovování konečných zákazníků. Má 
tři pobočky, které jsou rozmístěny Znojmo; Znojmo – Hradiště; Brno. Ihned u 
těchto obchodů se nacházejí sklady. Je orientována jak na  maloobchod tak na 
velkoobchodní prodej zboží. 
Tento prodej doprovází různými doprovodnými službami, které mají zvýšit 
atraktivitu zboží pro zákazníky. Jde zejména o dopravní služby, případně o drobné 
stavební nebo montážní práce. 
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Společnost se zabývá vlastní obchodní činností. Cizích firemních 
zprostředkovatelů nevyužívá. Externě nakupuje pouze spolupráci ohledně služeb, 
například dopravních služeb v případě vytížení vlastního vozového parku nebo 
případnou reklamu. 
4.5.2 Odhad objemu prodeje 
Z minulosti lze vyvodit odhad objemu prodeje pro následující období. V potaz je 
nutné brát ekonomickou situaci, ale samozřejmě i již získané zkušenosti v této 
oblasti a dále je znám především dlouhodobý trend jak v oblasti vývoje tržeb, tak 
v oblasti vývoje marže na daném zboží a z těchto skutečností lze vycházet. Další 
možností prodeje je blízké Rakousko, což může dále rozšířit klientelu. 
Přesto musíme počítat jak s optimistickou tak s pesimistickou variantou a 
vycházet z průměru mezi těmito předpokládanými možnými stavy. Rok 2010 je 
rok dokončení investice a předpokládá se zahájení provozu začátkem roku 2011. 
 
Optimistická varianta 
Vychází se z předpokladu, který je zachycen na grafu v kapitole 3.2.1, který značí, 
že za poslední čtyři roky je vidět pozitivní vývoj s růstovou tendencí i přesto, že 
došlo k všeobecnému celkovému poklesu z důvodu hospodářské krize. Dalším 
předpokladem pozitivního vývoje je plánované rozšíření jak prostor, sortimentu a 
možností pro zákazníky, tak zvýšený zájem z důvodu novosti plánovaného 
obchodu, což přiláká další klienty. Pokud se uváží tato kritéria, lze předpokládat 
zvýšení objemu obchodní marže až o 120 % do dvou let od zahájení provozu 
oproti současnému stavu. Nová prodejna bude nejen prostorově větší, ale bude 
nabízet i nové dražší zboží. 
Předpokládaná roční obchodní marže (optimistická varianta): 
Rok 2010 2011 2012 
Marže ze železářského zboží (v tis. Kč) 4 800 9 600 10 560 
z toho marže z investice (v tis. Kč) 0 4 800 5 760 
Tab. 3: Optimistický předpoklad roční marže 
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Pesimistická varianta 
Pokud bude brána v úvahu hospodářská krize, může se projevit i nadále v této 
oblasti maloobchodu a velkoobchodu. Což může znamenat, že i přes vyšší 
kapacity jak sortimentu tak objemu, zůstanou tržby na stále stejné pozici a 
nedojde ke zvýšení obratu ani marže. Důvodem může být jednak už výše zmíněná 
hospodářská krize a dále nasycení trhu nebo nezájem o rozšířený sortiment zboží. 
V tomto případě lze očekávat zvýšení objemu obchodní marže pouze asi o 50 % 
oproti současnému stavu, což by pokrylo náklady na investici, ale bez 
významného dalšího přínosu. 
Předpokládaná roční obchodní marže (pesimistická varianta): 
Rok 2010 2011 2012 
Marže ze železářského zboží (v tis. Kč) 4 800 7 200 7 500 
z toho marže z investice (v tis. Kč) 0 2 400 2 700 
Tab. 4: Pesimistický předpoklad roční marže 
 
Realistická varianta 
Pokud budou brány v úvahu obě možnosti, dá se průměrně předpokládat zvýšení 
objemu obchodní marže o 70 %. Z tohoto předpokladu bude dále vycházeno a na 
základě těchto předpokladů budou dále sestaveny propočty i finanční výkazy. 
Předpokládaná roční obchodní marže při zohlednění obou variant: 
Rok 2010 2011 2012 
Marže ze železářského zboží (v tis. Kč) 4 800 8 160 8 160 
z toho marže z investice (tis. Kč) 0 3 360 3 360 
Tab. 5: Realistický předpoklad roční marže 
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4.6 Finanční plán 
Ekonomicky je firma stabilní. Na základě analýzy lze firmu řadit mezi malé až 
střední podniky. Dle převládajícího výrobního faktoru patří mezi podniky 
investičně náročné. Vzhledem ke svému zaměření je potřebný zejména dostatečný 
skladovací prostor, je nutná mechanizace a potřeba dopravních prostředků. Velká 
část firmy je financována z cizích zdrojů. Podnik využívá úvěry a několik 
leasingů na dopravní prostředky.  
Finanční plán je důležitou součástí podnikatelského plánu. Určuje objemy 
investic, které podnik potřebuje a ukazuje, zda je plán reálný a proveditelný jako 
celek. Níže jsou uvedeny plánované a předpovídané kapitálové příjmy, které má 
investice přinést.  
4.6.1 Náklady a výdaje související s investicí 
S uvedenou investicí souvisí i výdaje a náklady, jejichž odhad zaznamenává níže 
uvedená tabulka. Jsou zde jednak fixní náklady a výdaje jako je splátka úvěru a 
úroky, odpisy, administrativní a mzdové náklady (viz kapitola 4.2.2). Provozní 
náklady jsou pak uvedeny jako samostatná položka a jsou v nich obsaženy další 
náklady, jako jsou například poštovné, dopravné a ostatní náklady (telefony, 
elektřina, voda). 
Očekávané roční výdaje a náklady související s výstavbou haly (v tis. Kč): 
Rok 2010 2011 2012 
Investice - prodejna 5 000 0 0 
Splátka úvěru 540 903 866 
Výdaje celkem 5 540 903 866 
z toho úroky z úvěru 175 278 241 
Odpisy 0 167 167 
Provozní náklady 0 120 120 
Mzdové náklady 0 1 248 1 248 
Náklady celkem 175 1 813 1 776 
Tab. 6: Plánované roční náklady a výdaje 
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4.6.2 Způsob financování 
Financování investice je plánováno pomocí investičního úvěru, jehož specifikace 
a podrobný splátkový kalendář je uveden níže.  
Výše úvěru: 5 000 000,- Kč 
Úroková sazba: 6 % p.a.   
Doba splácení: 8 let (96 měsíců) 
Čerpání úvěru: 06/2010 - 05/2018 
 
Bankovní úvěr - splátkový kalendář 
Rok 
Počet 
splátek 
Počáteční 
stav Úrok Úmor Splátka 
Konečný 
stav 
2010 7 5 000 000 175 000 364 581 539 581 4 635 419 
2011 12 4 635 419 278 125 625 000 903 125 4 010 419 
2012 12 4 010 419 240 625 625 000 865 625 3 385 419 
2013 12 3 385 419 203 125 625 000 828 125 2 760 419 
2014 12 2 760 419 165 625 625 000 790 625 2 135 419 
2015 12 2 135 419 128 125 625 000 753 125 1 510 419 
2016 12 1 510 419 90 625 625 000 715 625 885 419 
2017 12 885 419 53 125 625 000 678 125 260 419 
2018 5 260 419 6 510 260 419 266 929 0 
Celkem  96 x 1 340 886 5 000 000 6 340 886  x 
Tab. 7: Splátkový kalendář 
4.6.3 Celkové zhodnocení investice 
1. Kapitálové výdaje: 
Pořizovací cena:    5 000 000,- Kč 
Přírůstek oběžných aktiv (zásoby): 3 000 000,- Kč 
Kapitálové výdaje celkem:  8 000 000,- Kč 
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2. Kapitálové příjmy: 
Rok 2011 2012 2013 2014 
Rok životnosti investice 1 2 3 4 
∆ obchodní marže 3 360 3 360 3 360 3 360 
∆ provozních a mzdových nákladů 1 368 1 368 1 368 1 368 
∆ nákladových úroků 278 241 203 166 
∆ odpisů 167 167 167 167 
∆ hospodářského výsledku 1 547 1 584 1 622 1 659 
∆ daně z příjmů (20 %) 309 317 324 332 
∆ hospodářského výsledku po zdanění 1 238 1 267 1 298 1 327 
∆ odpisů 167 167 167 167 
∆ dluhové služby (splátka úvěru a úroků) -903 -866 -828 -791 
∆ příjmy 502 568 637 703 
diskontní faktor 1/1,1t 0,909091 0,826446 0,751315 0,683013 
∆ diskontované příjmy 456 470 478 480 
Kumulované diskontované příjmy 456 926 1 404 1 884 
Tab. 8: Kapitálové příjmy z investice 
Pozn.:  ∆ = změna veličiny vůči její původní hodnotě (přírůstek);  
 t = pořadí roku 
Výše uvedená tabulka zachycuje peněžní příjmy za první čtyři roky životnosti 
investice. Další roky jsou zachyceny v příloze B. 
 
3. Čistá současná hodnota 
Součet diskontovaných příjmů: 10 591 tis. Kč 
Čistá současná hodnota:   
diskontované příjmy – kapitálové výdaje = 10 591 – 8 000 = 2 591 tis. Kč 
Čistá současná hodnota je nezáporná, proto je projekt při dané diskontní sazbě 
10 % pro firmu přijatelný. 
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4. Doba návratnosti 
Peněžní příjem za třicet let, což je předpokládaná doba životnosti představuje 
42 074 tis. Kč. Kapitálové výdaje jsou 8 000 tis. Kč. Z uvedených údajů se určí na 
základě výpočtu průměrného ročního přijmu doba návratnosti. 
Průměrný roční příjem: 42 074 : 30 = 1 402 tis. Kč 
Doba návratnosti: 8 000 : 1 402 = 5,7 let 
 
Navrhovaná investice přinese firmě následující přínosy: 
• zvýšení obratu 
• rozšíření sortimentu a klientely 
• silnější postavení na trhu 
• zvýšení tržeb a obchodní marže 
• návratnost investice během šesti let 
• zvýšení ziskovosti firmy 
 
Z těchto pohledů lze investici vyhodnotit jako kladnou a přínosnou pro 
popisovaný podnik. Její realizace též koresponduje se základními cíli a plány 
podniku, což je rozšiřování společnosti, jejího obratu, počtu zákazníků a kvality 
služeb a tím především její ziskovosti. Dále vzhledem k velkému rozsahu majetku 
podniku, jehož možnosti nejsou zcela využity, lze tuto investici hodnotit též jako 
přínosnou k využití stávajících aktiv (pozemku), který má k dispozici. 
4.6.4 Plánovaná rozvaha 
Ze skutečností ve výše uvedených kapitolách je sestaven výhled na další tři roky a 
jsou sestaveny předpokládané účetní výkazy. Při konstrukci finančních výkazů je 
vycházeno z výkazů za rok 2009, které jsou uvedeny v příloze A, a dále z trendů a 
plánů společnosti. Ty jsou dále jsou doplněny o data vycházející z realistického 
předpokladu výstavby haly. Výkazy tedy zahrnují hospodaření celé firmy 
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s promítnutím plánované investice zaměřené na prodej železářského zboží, 
rozšíření jeho sortimentu a prodejních prostor. 
S výstavbou haly se očekává zvýšení aktiv jednak zejména o pořizovanou 
investici a dále se očekává navýšení skladu asi o 3 mil. Kč, tím vzrostou závazky 
k dodavatelům. Při formě financování bankovním úvěrem se též zvýší bankovní 
úvěry a výpomoci.  
  
ROZVAHA v plném rozsahu (v tis. Kč) 
    
  
                   AKTIVA                    ř. 2010 2011 2012 
  AKTIVA CELKEM 001 93 672 92 875 92 546 
A. Pohledávky za upsaný vlastní kapitál 002 0 0 0 
B. Dlouhodobý majetek 003 51 819 49 714 48 327 
B.I. Dlouhodobý nehmotný majetek 004 55 30 0 
B.I.1. Zřizovací výdaje 005 0 0 0 
2. Nehmotné výsledky výzkumu a vývoje 006 0 0 0 
3. Software 007 55 30 0 
4. Ocenitelná práva 008 0 0 0 
5. Goodwill 009 0 0 0 
6. Jiný dlouhodobý nehmotný majetek 010 0 0 0 
7. Nedokončený dlouhodobý nehmotný majetek 011 0 0 0 
8. Poskytnuté zálohy na dlouhodobý nehmotný majetek 012 0 0 0 
B.II. Dlouhodobý hmotný majetek 013 48 164 46 084 44 727 
1. Pozemky                               014 19 262 19 262 19 262 
2. Stavby 015 16 872 20 720 20 168 
3. Samostatné movité věci a soubor movitých věcí  016 7 030 6 102 5 297 
4. Pěstitelské celky trvalých porostů 017 0 0 0 
5. Základní stáda a tažná zvířata        018 0 0 0 
6. Jiný dlouhodobý hmotný majetek 019 0 0 0 
7. Nedokončený dlouhodobý hmotný majetek 020 5 000 0 0 
8. Poskytnuté zálohy na dlouhodobý hmotný majetek 021 0 0 0 
9. Oceňovací rozdíl k nabytému majetku 022 0 0 0 
B.III. Dlouhodobý finanční majetek 023 3 600 3 600 3 600 
1. Podíly v ovládaných a řízených jednotkách 024 3 600 3 600 3 600 
2. Podíly v účetních jednotkách pod podstatným vlivem 025 0 0 0 
3. Ostatní dlouhodobé cenné papíry a podíly  026 0 0 0 
4. Půjčky a úvěry - ovládající a řídící osoba, podstatný vliv 027 0 0 0 
5. Jiný dlouhodobý finanční majetek 028 0 0 0 
6. Pořizovaný dlouhodobý finanční majetek 029 0 0 0 
7. Poskytnuté zálohy na dlouhodobý finanční majetek 030 0 0 0 
C. Oběžná aktiva 031 41 853 43 161 44 219 
C.I. Zásoby 032 29 500 30 000 30 000 
1. Materiál                              033 0 0 0 
2. Nedokončená výroba a polotovary       034 0 0 0 
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3. Výrobky                               035 0 0 0 
4. Zvířata                               036 0 0 0 
5. Zboží                                 037 29 500 30 000 30 000 
6. Poskytnuté zálohy na zásoby           038 0 0 0 
C.II. Dlouhodobé pohledávky 039 0 0 0 
1. Pohledávky z obchodních vztahů      040 0 0 0 
2. Pohledávky - ovládající a řídící osoba 041 0 0 0 
3. Pohledávky - podstatný vliv 042 0 0 0 
4. 
Pohledávky za společníky, členy družstev a za 
účastníky sdružení 
043 
0 0 0 
5. Dlouhodobé poskytnuté zálohy        
6. Dohadné účty aktivní 044 0 0 0 
7. Jiné pohledávky                       045 0 0 0 
8. Odložená daňová pohledávka 046 0 0 0 
C.III. Krátkodobé pohledávky 047 9 600 10 600 11 600 
1. Pohledávky z obchodních vztahů      048 8 000 9 000 10 000 
2. Pohledávky - ovládající a řídící osoba 049 0 0 0 
3. Pohledávky - podstatný vliv 050 0 0 0 
4. 
Pohledávky za společníky, členy družstev a za 
účastníky sdružení 
051 
0 0 0 
5. Sociální zabezpečení a zdravotní pojištění                 052 0 0 0 
6. Stát - daňové pohledávky 053 0 0 0 
7. Krátkodobé poskytnuté zálohy 054 500 500 500 
8. Dohadné účty aktivní 055 700 700 700 
9. Jiné pohledávky                       056 400 400 400 
C.IV. Krátkodobý finanční majetek 057 1 650 1 458 1 516 
1. Peníze 058 421 450 479 
2. Účty v bankách 059 1 229 1 008 1 037 
3. Krátkodobé cenné papíry a podíly 060 0 0 0 
4. Pořizovaný krátkodobý finanční majetek 061 0 0 0 
D.I.  Časové rozlišení 062 1103 1103 1103 
1. Náklady příštích období 063 1100 1100 1100 
2. Komplexní náklady příštích období 064 0 0 0 
3. Příjmy příštích období 065 3 3 3 
 
  
PASIVA  2010 2011  2012 
  PASIVA CELKEM 066 93 672 92 875 92 546 
A. Vlastní kapitál 067 33 961 37 299 41 472 
A.I. Základní kapitál 068 25 080 25 080 25 080 
1. Základní kapitál 069 25 080 25 080 25 080 
2. Vlastní akcie a vlastní obchodní podíly (-) 070 0 0 0 
3. Změny základního kapitálu 071 0 0 0 
A.II.  Kapitálové fondy 072 0 0 0 
1. Emisní ážio                           073 0 0 0 
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2. Ostatní kapitálové fondy              074 0 0 0 
3. Oceňovací rozdíly z přecenění majetku a závazků 075 0 0 0 
4. Oceňovací rozdíly z přecenění při přeměnách 076 0 0 0 
A.III. Rezervní fondy, nedělitelný fond a ostatní fondy ze zisku 077 5 851 5 851 5 851 
1. Zákonný rezervní fond / Nedělitelný fond           078 5 851 5 851 5 851 
2. Statutární a ostatní fondy            079 0 0 0 
A.IV. Výsledek hospodaření minulých let 080 417 3 030 6 368 
1. Nerozdělený zisk minulých let         081 417 3 030 6 368 
2. Neuhrazená ztráta minulých let 082 0 0 0 
A.V. Výsledek hospodaření běžného účetního období (+/-) 083 2 613 3 338 4 173 
B.  Cizí zdroje 084 59 711 55 576 51 074 
B.I.    Rezervy 085 0 0 0 
1. Rezervy podle zvláštních právních předpisů 086 0 0 0 
2. Rezervy na důchody a podobné závazky 087 0 0 0 
3. Rezerva na daň z příjmu 088 0 0 0 
4. Ostatní rezervy                       089 0 0 0 
B.II.  Dlouhodobé závazky 090 1 861 1 861 1 861 
1. Závazky z obchodních vztahů  091 0 0 0 
2. Závazky - ovládající a řídící osoba 092 0 0 0 
3. Závazky - podstatný vliv 093 0 0 0 
4. 
Závazky ke společníkům, členům družstva a k 
účastníkům sdružení 
094 
1 861 1 861 1 861 
5. Dlouhodobé přijaté zálohy 095 0 0 0 
6. Vydané dluhopisy                   096 0 0 0 
7. Dlouhodobé směnky k úhradě            097 0 0 0 
8. Dohadné účty pasivní 098 0 0 0 
9. Jiné závazky               099 0 0 0 
10. Odložený daňový závazek               100 0 0 0 
B.III. Krátkodobé závazky 101 22 068 21 373 20 343 
1. Závazky z obchodních vztahů    102 20 628 19 933 18 903 
2. Závazky - ovládající a řídící osoba 103 0 0 0 
3. Závazky - podstatný vliv 104 0 0 0 
4. 
Závazky ke společníkům, členům družstva a k 
účastníkům sdružení 
105 
0 0 0 
5. Závazky k zaměstnancům 106 500 500 500 
6. 
Závazky ze sociálního zabezpečení a zdravotního 
pojištění 107 300 300 300 
7. Stát - daňové závazky a dotace             108 500 500 500 
8. Krátkodobé přijaté zálohy       109 0 0 0 
9. Vydané dluhopisy                   110 0 0 0 
10. Dohadné účty pasivní 111 130 130 130 
11. Jiné závazky                          112 10 10 10 
B.IV.   Bankovní úvěry a výpomoci 113 35 632 32 192 28 720 
1. Bankovní úvěry dlouhodobé             114 15 632 13 192 10 720 
2. Krátkodobé bankovní úvěry                  115 20 000 19 000 18 000 
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3. Krátkodobé finanční výpomoci          116 0 0 0 
C.I.    Časové rozlišení 117 150 150 150 
1. Výdaje příštích období 118 150 150 150 
2. Výnosy příštích období 119 0 0 0 
 
4.6.5 Plánovaná výsledovka 
Předpokládá se průběžné navyšování objemu tržeb. Jednak z důvodu celkového 
opětovného oživení a dále v důsledku výstavby nové haly. Výkaz zachycuje 
hospodaření celé firmy opět s promítnutím nákladů souvisejících s realizací 
záměru. Je zde i vidět jednak růst obratu, obchodní marže i celkového zisku 
společnosti tak, jak bylo cílem  navrhovaného podnikatelského záměru. 
  
VÝKAZ ZISKU A ZTRÁTY v plném rozsahu (v tis. Kč)  
   
    
 2010 2011 2012 
I.  Tržby za prodej zboží                 01 135 000 147 000 155 000 
A. Náklady vynaložené na prodané zboží    02 109 000 117 000 124 000 
+ Obchodní marže 03 26 000 30 000 31 000 
II.  Výkony 04 1 500 2 000 2 000 
1. Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb 05 1 500 2 000 2 000 
2. Změna stavu zásob vlastní činnosti  06 0 0 0 
3. Aktivace                              07 0 0 0 
B.   Výkonová spotřeba 08 6 500 8 600 8 600 
1. Spotřeba materiálu a energie          09 2 500 2 800 2 800 
2. Služby                                10 4 000 5 800 5 800 
+ Přidaná hodnota 11 21 000 23 400 24 400 
C.    Osobní náklady 12 11 400 12 700 12 700 
1 Mzdové náklady 13 8 500 9 400 9 400 
2. Odměny členům orgánů společnosti a družstva 14 0 0 0 
3. Náklady na sociální zabezpečení a zdravotní pojištění 15 2 700 3 100 3 100 
4. Sociální náklady 16 200 200 200 
D.  Daně a poplatky                       17 180 180 180 
E.  Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 3 704 3 871 3 961 
III. Tržby z prodeje dlouhodobého majetku a materiálu 19 0 0 0 
1. Tržby z prodeje dlouhodobého majetku 20 0 0 0 
2. Tržby z prodeje materiálu 21 0 0 0 
F. 
Zůstatková cena prodaného dlouhodobého majetku a 
materiálu 22 0 0 0 
1. Zůstatková cena prodaného dlouhodobého majetku 23 0 0 0 
2. Prodaný materiál 24 0 0 0 
G. 
Změna stavu rezerv a opravných položek v provozní 
oblasti a komplexních nákladů příštích období (+/-) 25 0 0 0 
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IV. Ostatní provozní výnosy             26 500 500 500 
H.  Ostatní provozní náklady              27 870 990 990 
V. Převod provozních výnosů             28 0 0 0 
I. Převod provozních nákladů             29 0 0 0 
* Provozní výsledek hospodaření 30 5 346 6 159 7 069 
VI.  Tržby z prodeje cenných papírů a podílů 31 0 0 0 
J. Prodané cenné papíry a podíly 32 0 0 0 
VII. Výnosy z dlouhodobého finančního majetku 33 0 0 0 
1. 
Výnosy z podílů v ovládaných a řízených osobách a v 
účetních jednotkách pod podstatným vlivem 34 0 0 0 
2. 
Výnosy z ostatních dlouhodobých cenných papírů a 
podílů 35 0 0 0 
3. Výnosy z ostatního dlouhodobého finančního majetku   36 0 0 0 
VIII. Výnosy z krátkodobého finančního majetku   37 0 0 0 
K.  Náklady z finančního majetku 38 0 0 0 
IX. Výnosy z přecenění cenných papírů a derivátů 39 0 0 0 
L. Náklady z přecenění cenných papírů a derivátů  40 0 0 0 
M.  
Změna stavu rezerv a opravných položek ve finanční 
oblasti 
41 
0 0 0 
X. Výnosové úroky 42 0 0 0 
N. Nákladové úroky 43 1 890 1 797 1 663 
XI. Ostatní finanční výnosy 44 10 10 10 
O. Ostatní finanční náklady 45 200 200 200 
XII.  Převod finančních výnosu              46 0 0 0 
P. Převod finančních nákladů             47 0 0 0 
*   Finanční výsledek hospodaření 48 -2 080 -1 987 -1 853 
Q. Daň z příjmu za běžnou činnost 49 653 834 1043 
1. - splatná 50 653 834 1043 
2. - odložená                           51 0 0 0 
 **  Výsledek hospodaření za běžnou činnost 52 3 266 4 172 5 216 
XIII. Mimořádné výnosy                     53 0 0 0 
R. Mimořádné náklady                     54 0 0 0 
S. Daň z příjmu z mimořádné činnosti 55 0 0 0 
1. - splatná                           56 0 0 0 
2. - odložená                          57 0 0 0 
 *    Mimořádný výsledek hospodaření 58 0 0 0 
T. Převod podílu na výsledku hospodaření společníkům   59 0 0 0 
*** Výsledek hospodaření za účetní období 60 2 613 3 338 4 173 
**** Výsledek hospodaření před zdaněním 61 3 266 4 172 5 216 
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4.6.6 Finanční analýza plánovaných výkazů 
Z plánovaných finančních úkazů jsou spočítány základní ukazatele finanční 
analýzy, které by měly zhodnotit celkový plánovaný stav společnosti i po 
zohlednění investice a výsledků z ní plynoucích. 
 
Rentabilita  
Ukazatel  rentability celkových aktiv:  
ROA = hospodářský výsledek po zdanění / celková aktiva 
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele (v %) 1 3 4  5  
Tab. 9: Ukazatel rentability celkových aktiv 
Ukazatel rentability vlastního kapitálu: 
ROE =  hospodářský výsledek po zdanění / vlastní kapitál 
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele (v %) 1  8  9 10 
Tab. 10: Ukazatel rentability vlastního kapitálu 
Ziskovost se jednoznačně meziročně zvyšuje o jedno procento a to jak rentabilita 
celkových aktiv, tak rentabilita vlastního kapitálu. Za rok 2012 činí již plánovaná 
rentabilita 10 %, což je oproti roku 2009 pozitivní výsledek. 
 
Zadluženost 
Celková zadluženost =  Cizí zdroje / Celková aktiva 
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele (v %)  64 64 60   55 
Tab. 11: Ukazatel zadluženosti 
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Koeficient samofinancování = Vlastí  kapitál / Celková aktiva 
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele (v %)  35  36 40 45 
Tab. 12: Ukazatel samofinancování 
Hodnota ukazatele míra samofinancování by se měla pohybovat u zdravých firem 
okolo 0,5 (raději o něco vyšší), přitom za krajně přípustnou hranici je všeobecně 
považována hodnota 0,3. 
V tomto případě je názorně vidět, že celková zadluženost během budoucích 
tří let klesá, což je pozitivní jev. Pohybuje se kolem 50 %, a toto číslo je 
považováno všeobecně za přijatelné. 
Likvidita 
Ukazatel běžné likvidity = Oběžná aktiva / Krátkodobé závazky 
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele  2,13  1,90 2,02 2,17 
Tab. 13: Ukazatel běžné likvidity 
Za přijatelné se považují hodnoty v intervalu (2 - 3). 
Ukazatel pohotové likvidity = Oběžná aktiva – Zásoby / Krátkodobé závazky 
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele  0,86 0,56 0,62 0,70 
Tab. 14: Ukazatel pohotové likvidity 
Standardní hodnota tohoto ukazatele by se měla pohybovat v rozmezí (1 - 1,5). 
Ukazatel okamžité likvidity = Krátkodobý finanční majetek / Krátkodobé závazky 
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele 0,09  0,07 0,07 0,07 
Tab. 15: Ukazatel okamžité likvidity 
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Hodnota ukazatele by měla být vždy vyšší než 0,2, ale doporučuje se , aby se 
pohybovala okolo 0,5. U dobře prosperujících podniků bývá zpravidla ještě vyšší 
(přitom při hodnotě 1 by byl podnik schopný okamžitě splatit všechny svoje 
krátkodobé závazky). 
Likvidita je pod hranicí optimálního stavu. Kritéria splňuje pouze likvidita 
běžná. Pohotová likvidita má ale vzrůstající tendenci, což lze hodnotit jako 
kladné. Přesto by bylo vhodné snažit se ponížit krátkodobé závazky. 
 
Aktivita 
Obrat celkových aktiv = Tržby / Celková aktiva     
Rok 2009 2010 2011 2012 
Hodnota ukazatele  1,41 1,44 1,58 1,67 
Tab. 16: Ukazatel aktivity 
Ukazatel informuje o obratu kapitálu, přitom jeho dobré přiměřené hodnoty se 
pohybují zhruba v rozmezí (1,6 – 3). Když počet obrátek celkových aktiv za rok 
poklesne pod hodnotu 1,5, vzniká potřeba prověřit, či je možno vložený majetek 
redukovat. 
V přehledu obratu celkových aktiv je vidět, že aktivita roste a v roce 2011 a 
2012 se již pohybuje v přiměřených hodnotách. Jedná se tedy o přínosné 
využívání aktiv podniku. Tendence je vzrůstající. Lze tedy říci, že plánovaný 
objekt má na aktivitu pozitivní vliv. 
 
Shrnutí 
Dle uvedené zběžné analýzy lze konstatovat, že finanční ukazatele mají kladné 
výsledky a plánovaná investice by neměla ohrozit stabilitu společnosti. Naopak by 
měla přispět k lepšímu využívání stávajících aktiv, dále zvýšit rentabilitu a tím 
umožnit snížit míru zadluženosti celého podniku. 
.
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ZÁVĚR 
Výsledkem této práce je podnikatelský záměr pro již existující firmu EIKA 
ZNOJMO, a.s. Vychází z teoretických poznatků, jak by měl vypadat 
podnikatelský záměr, čímž se zabývala první kapitola této práce. Je v ní popsáno 
nejen, jak má vypadat definitivní verze podnikatelského plánu, ale také jakým 
analýzám se věnovat, aby byl navrhnutý záměr adekvátní. 
Analýzami se zabývá druhá kapitola, kde je popsáno jak vnitřní tak vnější 
prostředí a taktéž konkurence podniku. Jedna z rozhodujících částí oddílu analýzy 
je zejména analýza daného odvětví a vývoj tržeb a marže zboží ve firmě. Tato 
analýza ilustruje vývoj daného sortimentu za poslední čtyři roky. Tento sortiment 
je plánováno dále rozšiřovat.  
Na tyto části navazuje vlastní návrhová část, která popisuje konkrétní 
podnikový záměr. Jeho náplní je rozšíření sortimentu prodeje železářského zboží 
výstavbou nové haly na strategickém a výhodném geografickém místě. Jedná se o 
stabilní zboží určené velké většině spotřebitelů s výhodou neexistence zásadního 
substitutu.  
Celý záměr zastřešuje finanční plán, který tvoří poslední část této práce. Je 
v něm zachycen očekávaný vývoj společnosti v následujících třech letech. A 
vzhledem k dobrým očekávaným hospodářským výsledkům a současně 
uspokojivým ukazatelům zdravotní situace firmy lze tento projekt označit jako 
výhodný pro sledovanou společnost. 
Přínos této práce lze spatřovat jednak v inovaci a dále v rozšiřování takové 
činnosti firmy, kterou lze označit jako ziskovou, stabilní a lze pomocí ní zvyšovat 
obrat společnosti, zužitkovat nevyužité místo, získat nové zákazníky a tím přispět 
ke zvýšení ziskovosti celé firmy, jak je vidět v plánovaných účetních výkazech a 
z finančních ukazatelů. Dalším přínosem je upevnění obchodních vztahů se 
současnými odběrateli širší nabídkou zboží za přijatelné ceny a v neposlední řadě 
celou touto akcí šířit jméno společnosti a upevňovat její pozici na trhu. 
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 A ÚČETNÍ VÝKAZY FIRMY 2009 
A.1 Rozvaha 2009 
 
 
 
  
A.2 Výsledovka 2009 
 
  
 B KAPITÁLOVÉ PŘÍJMY Z INVESTICE 
Rok 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 
Rok životnosti investice 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
∆ obchodní marže 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 
∆ provozních a mzdových nákladů 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 
∆ nákladových úroků 278 241 203 166 128 91 53 7     
∆ odpisů 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 
∆ hospodářského výsledku 1 547 1 584 1 622 1 659 1 697 1 734 1 772 1 818 1 825 1 825 
∆ daně z příjmů (20 %) 309 317 324 332 339 347 354 364 365 365 
∆ hospodářského výsledku po zdanění 1 238 1 267 1 298 1 327 1 358 1 387 1 418 1 454 1 460 1 460 
∆ odpisů 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 
∆ dluhové služby (splátka úvěru a úroků) -903 -866 -828 -791 -753 -716 -678 -267 0 0 
∆ příjmy 502 568 637 703 772 838 907 1 354 1 627 1 627 
diskontní faktor 1/1,1t 0,909091 0,826446 0,751315 0,683013 0,620921 0,564474 0,513158 0,466507 0,424098 0,385543 
∆ diskontované příjmy 456 470 478 480 479 473 465 632 690 627 
Kumulované diskontované příjmy 456 926 1 404 1 884 2 363 2 836 3 302 3 933 4 623 5 251 
 
 
 
 
 
 Rok 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 
Rok životnosti investice 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 
∆ obchodní marže 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 
∆ nákladů 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 
∆ odpisů 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 
∆ hospodářského výsledku 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 
∆ daně z příjmů (20 %) 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 
∆ hospodářského výsledku po zdanění 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 
∆ odpisů 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 
∆ dluhové služby (splátka úvěru a úroků) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
∆ příjmy 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 
diskontní faktor 1/1,1t 0,350494 0,318631 0,289664 0,263331 0,239392 0,217629 0,197845 0,179859 0,163508 0,148644 
∆ diskontované příjmy 570 518 471 428 389 354 322 293 266 242 
Kumulované diskontované příjmy 5 821 6 339 6 811 7 239 7 629 7 983 8 305 8 597 8 863 9 105 
Rok 2031 2032 2033 2034 2035 2036 2037 2038 2039 2040 
Rok životnosti investice 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 
∆ obchodní marže 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 3 360 
∆ nákladů 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 1 368 
∆ odpisů 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 
∆ hospodářského výsledku 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 1 825 
∆ daně z příjmů (20 %) 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 
∆ hospodářského výsledku po zdanění 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 1 460 
∆ odpisů 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 
∆ dluhové služby (splátka úvěru a úroků) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
∆ příjmy 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 1 627 
diskontní faktor 1/1,1t 0,135131 0,122846 0,111678 0,101526 0,092296 0,083905 0,076278 0,069343 0,063039 0,057309 
∆ diskontované příjmy 220 200 182 165 150 137 124 113 103 93 
Kumulované diskontované příjmy 9 325 9 525 9 707 9 872 10 022 10 158 10 283 10 395 10 498 10 591 
Pozn.: Součet nediskontovaných příjmů = 42 074 tis. Kč 
